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مه سرة مبيعاني ؟ 27 


تنظيف أثر لحم الفروج 


وصلناء شيريل وأناء إلى مطعم جديد 4 سان دبيغوليلة افتتاحه. 
ومن فورنا أَجَلسّنا به أمكنتنا »ودم لنا العصير. ثم قدّمتٌ لنا المقبّلات, 
ووعدنا بأن تكون الأطباق الرئيسة وامرقه مدة قصيرة. مرت عشرون 
دقيقة. ثم ثلاثون دون أن تُبَّدِيّ أي تمر مادمنا قد وُعدنا بتناول وجبة 
شهية. إضافةٌ إلى أن انُضيف كان يعلمنا بمَجَريات الأمور أولاً بأولء 
ويّحرص على أن تبقى كؤوسنا مّلآنة. تحدثنا خمس دقائق أخرى إلى أن 
وصلت أطباقنا الرئيسة. كان طبقي فروجًا مشويًاء وطبقٌ شيريل تشكيلةٌ 
وا كان منظرٌ الطعام شهيًا ورائحته لذيذةٌ لدرجة أنه 
كان يستحة هذا الانتظار. 

9 قطعثٌ قطعةً من فروجي بتلهف: انفج رت وتنائرت أجزاؤها من 
اللحم الأبيضر والبتّي ملوثةٌ قميصي وربطةً عنقي. ذلك أن الطاهي- 
رغبةٌ منه 2 الإسراع تحضير الطعام_وَضّعٌ الفروج 4 قد الضغط, 
فانحبست العصارةٌ بين جلد الفروج ولحم صدره. وقد أَدَى وَقَمٌ ما حصل 
إلى جَعّل نصفي العلوي عاجرًا عن الحركة. أدرتٌ رأسي باتجاه شيريل 
فوجدكها تقطع رة اللسب يلاحتينها كإماليضل شا التفشبه: ند وكا 
قطعة الحم بف طق شنيريل اتش بجت حت کو مصمياج: على حين أل 
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وأنتَ حين تتعرّض لموقف كهذاء بإمكانك فَعُلٌ أحد شيئين: إما أن تلفت 
الانتباه إلى ما حصل ثم تّذكر مواصفات الطعام الذي تستحقه بالتفصيل: 
وإما أن تثق بقدرة المضيف على إصلاح الضرر. 

أما نحن فقد آثرنا الخيار الثاني ولكنا كنا مدهوشين؛ ذلك أن المضيفٌ 
لم يزد على أن اعتذر بهدوء. وعندما حان وقت المفادرة: ناولّنا فاتورة 
الحساب كاملةٌ دون نقصان. وباختصار لم يمَنَحَنا أي حافز للعودة. 
وكمُحبُ للنهايات السعيدة. أرسلتٌ إلى صاحب المطعم رسالةٌ شرحت 
له فيها ما حصل» وأشرت إلى ضرورة انتهاج سلوك أفضلّ ب2 التعامل. 
صحيم أنها رسالةٌ عدوانيةٌ قليلاً: لكنها مدمرة لوجود مدرب مبيعات. فقد 
ينت فيها أنه ينبغي الاعترافٌ بالخطأ أولاً. ثم إصلاحٌ المشكلة مباشرة. 
وأخيئراء الاتصالٌ بالزبائن وإعلامُهم بالرغبة 2 الحصول على فرصة 
أخرى لكسب أعمالهم عن طريق تقديم حافز للعودة مرةًٌ أخرى. 

وبعد مدة قصيرة. نقيت رسالةٌ من صاحب المطعم تحمل فيها كامل 
المسؤولية: وأودّعَ ‏ حسابي مبلقًا يعادل ثمنَ الوجبة: وَعَرّضٌ دقع كلفة 
تنظيف ثيابي» ومن الرسالة هديةٌ هي بطاقةٌ دعوة لأربعة أشخاص إلى 
مطعمه غير محدودة القيمة. 

كانت تجربةٌ العودة إلى المطعم رائعةً. ومنذ ذلك الوقت تناولنا فيه 
طعام العشاء بثقة مرات عديدة. وبك الواقع. أصبح هذا المطعم المكانَ 
االفضل لديتا وسط المدينة .وهذا دليل على أن الآثار المترتبة على كارثة ما 
لا خرب العلاقة بالضرورة. 


من سرة مبيعاني ؟ 9 


خالاصة الدرس 


إن مقولة أن أي رجل مبيعات يرتكب خطاً هي حقيقةٌ لا 


قبل الحيل::وان نظت دوخ العيال الى مدعاة 
للإحباط: إحمافة إلى أن مق شا أن يضق مو هكف 


وحتى تكون رجلّ مبيعات فاعالاً عليك أن تكون شخصًا ذا 


براعة متميزة 2 مساعدة الآخرين 2 تحقيق احتياجاتهم. 
ولق عله صاب مظعم سان دوسا الم لكن عضي 
المطعم لم يَعلَمّه. ولحسن حظّ صاحب المطعم أنني أعطيتّه 
فرصة ثانية بإعلامي إياه بخطأ المضيف. وأنه استفل هذه 
الفرصة الثانية لتعويض الانطباع السيّىَ الأول. 








إذا أخطأتٌ مع الزبون؛ فلا تفر منه. 

بل اسع إليه! 
إليكَ ما يجب أن تفعلّه مع الزبون الذي أخطأت 2 التعامل 
معه لاسترداد ثقته الكاملة: 
اعترف بالخطأ 
بر الزبون أنكٌ أخطأتء واعتذر. 

ك تم الأخريق. 
أصلح المشكلة 

أخبر الزبون بما تنوي فعله حيال ذلك. 
بادز بالاتصال 


ت ااا ا ف 1 ٤‏ 
دع الزبون يعرف انك تقدره» وانك ترغب بے فرصة أخرى, 
وأعطه حافرًا لتجريب التعامل معك ثانية. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 


للانتقال نحو النجاح باستمرارء 


عليك بالمثابرة ‏ وعليك أن تدرك المفهوم الصحيح للإخفاق. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 
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لا تَدَع الأخطاءً تَسْلِبَكَ الحافر إلى الاستمرار. 


إن إدراكَ الفهم الصحيح للإخفاق. سيحثك على مزيد من الإقبال 
عقب خطأ ارتكبته. وذلك لأن الخطأ يجب ألا يفهم على أنه خطوةٌ 


نحو الوراء» بل هو محطة لتصحيح الاتجاهء وفرصة لصنع تغيير 
إيجابي. 


jn)‏ كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 








مت سرة مبيعاني ؟ 13 


بيع الحبر أو إلهام البيع 


بينما كان برنت منهمكًا 4 بعض البحوث» إذ اتصل به شخصٌ من 
صحيفة لوس أنجلوس تايمز. فكيف يا تُرى يمكن لبائع صحف أن يتعامل 
مع الواقع؟ أضاع الشاب المتّصل بعض الوقت قائلاً: «أيمكنني أن أحدثك 
قليلاً عن صحيفتنا؟» وقبل أن يتلقى الجوابَ عن سؤاله راح يعدّد الأسبابَ 
التي تجعل صحيفة التايمز هي الاختيار الأنسب. وأكّد أنها أكثر الصحف 
الوطنية مكانةٌ وتقديرًا بين الناس» وأن الملايين يقرؤونها يوميًاء وأنها تكتب 
تقارير الأحداث التي ثبع فضول سكان الساحل الغربي. وأنها فوق كل 
ذلك رخيصمة التق آذا طلبتّها الآن. لا تكلفك سوى مبلغ زهيد بويا 

وعندما التقط البائع أنفاسه أخيرًاء الدت برت ایرو فق حساسيت: 
من ورق الصحف. فردٌ البائع بضحكة خافتة: «تلك مزحةٌ جديدة. هياء لا 
يمكنك أن تكون جادًا». اا 

أجابه برنت راجا تمامّاء وطاب يومك» وبهذا أنهى 
مكالمته الهاتفية. 

بعد تلك الحادثة بسنة؛ قُرِعَ جرس الباب» وحصاتٌ حادثةٌ مختلفة. بذ 
هذه المرة كان البائع طالبًا جامعيًا يحاول بيع اشتراكات لصحيفة محلية. 
سأله برنت: «ما وراءك5» فبين له الشاب أنه يقرع الأبواب ليبيع الصحف. 
لأن هذا يساعده على توفير رسوم دراسته. كانت زوجةٌ برنت تستمع إلى 
الحوار» فسألته: «ماذا تدرس6). 
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فأجابها: «أنا طالبٌ 4 السنة التمهيدية ع كلية الطب» وأود أن أصبح 
طبيبٌ أطفال يوما ما». 

قال برنت وهويصحبهما إلى غرفة الجلوس: «لقد كنثٌ طالبًا بے الطب 
قلات سئوات». 

9 ع ع 

وراح ثلاتتهم يتحدثون وهم وقوف حول الاريكة وطاولة القهوة عن 
حقول الاختصاص والمعاهد التي يمكن أن تقود إليها الدراسة الجامعيةٌ 
بعد التخرج. استفرق الحديث عشر دقائق: ولم يأت ذ كر الصحيفة ولا 
هبر ة واحدة: 

بعدها. وعندما كان الطالب يمشي 2 الممر الخارجي للبيت: صار 
بحوزته شيك الاشتراك 2 الصحيفة » وكان النجاح حليقًا لخطواته. ذلك 
أثبرثت :وزوجته ظلبا اشر رگا قاض هه على الرغم من حساسيته 
يورق الصحف لأنهما لمي فت را حيرا واثها كاثااساعدان شا نا على 


تحقيق حلمه. وثمة بو شاسع بين هذا وذاك. 


هه سرة مبيعاتي ؟ 15 


خالاصة الدرس 


إذا لم تكن متحمّسَا للبيع: فكيف تتوقع من الآخرين أن 
يتحمّسوا للشراء؟ إن البائع 2 صحيفة لوس أنجلوس تايمز 
لم يكن متحمسًا لعمله فكل ما كان يخشاه هو ألا يحقق 
حصته من البيع. أما الطالب» فقد كان متحمسًا لبيع 
الصحف. لأن ذلك يحَقق له آماله وأحلام مستقبله. وهناك 
فرقٌ تلمسه أنت وزبونك عندما تعلم تمامًا لماذا أنت تبيع. 


كي تَبّنيّ علاقات متينةٌ وموثوقة مع زبائنك, 


عليك أن تَمنحَ نفسك الوقت الكاخ لتعرفّهم» لا أن نَعرِفَ 
عنهم فحسب. وعليك أيضًا أن تفس لهم المجال ليعرفوك. 


( من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 
النجاح الدائم يكمن 4 البناء من الداخل. 
من تكون: وماذا تريد أن تصبح؟ ولماذا تبيع؟ وما الأثر 
الذي تنوي أن تتركه؟ 


( من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 








البيع هو ما تفعله 4 الحياة 


وليمن العكس. 


فالحياة لا تحدث بعد إنجاز العمل. 


و ا 5 ج ا 
ويفترض ان تكون الحياة مدعومة ومكملة بالبيع. 


لذا يجب أن تكيّف محاولاتك 2 البيع لتتناسب مع أثمن ما 
حياتك. 


(من كتاب KILLING THE ŞALÊ‏ للمؤلف) 





مت سرة مبيعاني ؟ 17 
قلب الخادم 


عتدهاأا زرثٌ مونا متجرها كنت على عجلة من أمري؛ فقد كناء 
شيريل وأناء نعتزم مغادرة البلد ‏ أقل من أربع وعشرين ساعة؛ وكنتٌ 
بحاجة إلى شراء بنطالّينَ من أجل الرحلة. أقبلت مونا لمساعدتناء وبسرعة 
أعطتني بنطالّين جيدين: ولكن فيهما مشكلة واحدة: وهي أن حاشيتهما 
غير مكفوفتين؛ وكان اليوم يوم الأحد. 

لكن مونا أكُدتٌ أن هذه ليست مشكلة: واستأذنث 4 الاتصال بالخياط 
هاتفيًا. وعادت بسرعة. ووَعَدَتّنا بأن يكون البنطالان جاهرَيْن 4 الخامسة 


مي دو 


مساء» فسررت بذلك. 

ثم استرسات قائلةٌ: «لا بد أنك ستكون مش غولا جدًا ‏ حزم أمتعتك 

٤ E. 

للرحلة: مَلمَ لا أوصلٌ لك البنطالين إلى بيتك بدلا من أن تعود إلى هنا 
لتسلّمهماة هل يتاسبك هذا؟» 

- «وهل تفعلين هذا؟» فأكدت لي أن ذلك سيكون من دواعي سرورها. 

4 الساعة الرابعة من بعد ظهر ذلك اليوم» وبينما كنا نحزم أمتعتناء 
سمعنا صوت سيارتها تقترب. استقباتٌ مونا لدى الباب. فأعطتني بنطالي 
الجديدين معلّقَينَ على حمالتّي ثياب: وقالت: «أنا على يقين أنهما سيكونان 
مقاسيق ق ولكن ها رانك الو خر هما طاتا موهوه جى البناعة 
التاسعة مساء». 
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أسرعتٌ إلى غرفة النوم وجرّبت البنطالين: ثم عدت وأشرتٌ إليها 
بأنهما مناسبان تمامًا. فأومأتَ برأسهاء ثم صافحتّها عرفانًا مني 
بجميلهاء وشكرتها على ما قَدَّمنّه من أجلي. لأنه لم يكن مطلوبًا منها أن 
تقوم بكل هذا. مشيتٌ معها إلى مكان وقوف سيارتهاء فأوضحتٌ لي أن 
هذه هي طريقتها ‏ تأدية عملهاء وقالت: «آمُلُ أن تشتري أنتٌ وشيريل 
من عندي دائمّاء فهذا أمرٌ مهم جدًا بالنسبة إلي». 

فتحتٌ لها باب السيارة وشكرتّها ثانية: مؤكدًا أننا سنلتمس خدماتها 
ب كل مرة. فلوّحَتٌ لنا بيديها وبدأتَ ترجع بسيارتها عبر الممرء فلا حظتٌ 
بضائعٌ أخرى معلّقة ب أكياس بلاستيكية فوق مقعد سيارتها الخلفي. لا 
شك # أنها بضائع أخرى للتسليم. لوحت لها بالمقابل: وهي تقود سيارتها 
باتجاه الشارع. وب أثناء قيادة عربتها بعيدًا عناء نحت لوحةً سيارتها وقد 
كُتبّ عليها «خدمة». 


من سرة مبیعاتی ؟ 19 


خالاصة الدرس 


إن الخدمة الجيدة للزبون هي ببساطة رهانٌ على البقاء 
2 لعبة البيع. وعليك أن تفعل شيئًا أكثر من ذلك. شيئًا 
يتجاوز التوقعات لتضمن النجاح باستمرار. لقد قامت مونا 
بعمل ما طُلِبّ منها بالعثور على البنطالين المناسبين ليء 
وأسرعت 2 إصلاح حاشيتهما. وبعدها فعلتٌ ما لم يُطلّب 
منها عندما أحضرت البنطالين إلى بيتنا - 2 يوم الأحد. 
ولكن من منظور كُنِي. قدّمتٌ مونا شيئًا زهيدًا ضَمِنتَ فيه 
التعامل معنا ومع أصدقائنا باستمرار. لذا فكرٌ بالسؤال 
الآتي: كيف يمكنك (أنتّ أو عملك) أن تتجاوز التوقعات 
لمصاحة زبائنك؟ سيكون جوابك أن تضع أفضل مجهود 
لإنجاح المبيعات المربحة والمستمرة. 


إذا أصبحتٌ رجل مبيعات جديرًا بالثقة» 


فيمكنك بناء أعمال مبيعات مكتملة عن طريق إضافة قيم 


معتبرة لزبائنك عن طريق تقديم خدمات فريدة ج بابها. 


j)‏ كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 








نجاح المبيعات الطويلة الأمد متوقَفٌ على وجود ثقة عالية ‏ 


ويتحقق ذلك إذا كنت رجلّ مبيعات جديرًا بالثقة تدير 


متجر مبيعات جديرًا بالثقة وإذا تبين لزبائنك أنكٌ 


شخص يتمتع بالاستقامة والأمانة. لا يعمل ما يطلب منه 
فحسب: بل يمتلك من وسائل الخدمة ما يجعله ناجحا. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 

إذا كان نجاح مبيعاتك يقاس بقدرتك على البيع 

بأسلوب يتركز على إعطاء الحافز للشراء؛ فلن تجد 
صعوبةٌ 4 أن تبقى متحمسًا للبيع. 


(من كتاب 4115 KILLING THE‏ للمؤلف) 





مه سرة مبيعاني ؟ 21 


العمل الجيد هو المحادثة الجيدة 


تقع هاتشينسن 2 جنوب وسط ولاية منيسوتاء مسيرة نحوساعة 
بالسيارة إلى الغرب من المدينتّين التوأمين [منيابوليس وسانت بول] 
المشرفتين على وادي نهر كرو. و2 فصل الصيف يتقاطر الناس من 
المناطق المحيطة للاحتفال بمهرجان بولكاء ومشاهدة استعراض اليوم 
الكبير 236206 Grand ay‏ £ معرض مقاطعة ماكليود Mc1¢0d‏ 
.0unty 115‏ وعلى بعد دقائق من قلب المدينة تتلألأ ثلاث بحيرات. 
حيث يقضي الصيادون والسباحون الماهرون أوقاتهم فيهاء وهناك 
مساحات خضراء واسعة لأولئك الذين يستمتعون بقيلولة بعد الظهر. 
وبالجملة: فاق هتشن فة مكانًا راا للتخاص مق شوخداء لن 
الكبيرة» ولكنه غير مرغوب فيه لاستقرار محترك رهن العقارات. ومع 
ذلك» فإن إيان رغب ب ذلك. 

لا يزيد عدد سكان هاتشينسن على 3,451 [ نسمة» ولا يتجاوز عدد بيوتها 
0 مَنْزلء متوسط قيمته 5000 1 دولار تقريبًا. وتبلغ مساحة المدينة 
4 أميال مربعة فقط. كل ذلك لم يتن إيان عن تطلعاته البعيدة حقًا. فقد 
كان يرنو إلى تحقيق قروض تصل إلى 35 مليون دولار رط تلك السنة. 

جلمس إيان مع مدرب» فأخبره المدرب أن تحقيق ذلك مس تحيل ما لم 

ثور خط زامرة . فمدينة ها تشيد تشينسن ليست من الأماكن التي يمكن 
الاعتماد فيها على اللوحات الإعلانية الجذابة أو الصفقات السهلة دون 





و بي 


جهد مميزء كما لا يمكنك أن تقوم بكل الأعمال بمفردك. فأنت بحاجة 
إلى فريق لتوسيع قدرتك الإنتاجية؛ وإلى شبكة من السكان المحليين لنشر 
الدعاية الجيدة. 

انتهج إيان هجا صحيحًا بالعمل بخطة ذات جز أين. فقد بدأ بالتحدث 
بانتظام مع الزبائن الحاليين ليضمن تلبية احتياجاتهم: ثم كوّن شراكات 
مع سكان المدينة من ذوي النفوذ. 

ولك أن تخمن ما الذي حصل: بدأ الناس بالتحدت, وبدأ إيان بإنجاز 
العمل. فالأخبار سرعان ما تنتشر كالنار 2 الهشيم 2 مدينة صغيرة؛ لأن 
العمل الجيد هو المحادثةٌ الجيدة. وي نهاية السنة استطاع إيان أن يتجاوز 
الغاية التي رسمها. فعندما فَدّم الحساب النهائي» تبين أن القروض بلغت 
أكثر من 66 مليون دولار» أي ما يقارب ضعمَّي هدفه الأولي. 

كان هذا قبل سنتين» ومنذ ذلك الوقت لم يتوقف عمله عن التقدم. 

وبقي إيان موضوعٌ حديث الساعة؛ وبلغت معدلات فريقه قراب 00 1 
مليون دولار من القروض سنويا. ولكنه بين أن الأرقام لم تعد مهمه 4 حد 
ذاتها؛ فغرضه الآن بسيط وهو: تلبية احتياجات أصدقاته: لأن الزبائن 


يصبحون أصدقاء عندما تقوم بعمل جيد ب4 بلدة صغيرة. 


من سرة مبيعاني ؟ 23 


خالاصة الدرس 


أجر العمليات الحسابية التي تريدهاء فصعوبات النجاح 
الضغيرة ليست ذات بال إذا امتلكتٌ خطةٌ موؤكّدةٌ النجاح. 
لقد عَلِمَ إيان كيف تنتشر الأخبار ل مدينة صغيرة: فابتكر 
خطة عمل لرفع وتيرته. فلربما تكون الكلمةٌ التي تقال بخ 
التسويق هي الطريقةً المثلى لنمو العمل. والمفتاح هو أن تمنحَّ 
الناس الد افع إلى التحدث دون أن تَمَليّ عليهم ماذا يقولون. 
افعل ذلك» فليس مهما إذا لم تكن الاحتمالات 4 مصلحتك؛ 


ففي نهاية المطاف سيتص رف الناس بناءً على ما يسمعون. 


إذا وكرت الرسالةٌ آذانهم بالصورة الصحيحة. 


يتحقق النجاح الدائم للمبيعات بالتناسق. 
فالأعمال المتناسقة من جهتك تؤدي إلى توقعات متناسقة 
من جهة الزبون... تؤدي بدورها إلى ردود أفعال متناسقة 

من الزبون... تؤدي بدورها إلى نتائج متناسقة 2 
صفقات البيع. 


(من كتاب KILLING THE ŞALE‏ للمؤلف) 








منهجية عملك حيثما كنت؛ أكثر أهميةً من مكان عملك. 


وطريقة بيعك لما تملك أكثر أهميةٌ مما يجب أن تبيع. 


وأسلوب إجراء اتصالاتك, أكثر أهميةً من عدد 


الاتصالات التي تجريها. 


عددُ ساعات إنتاجك» أككر أهمنية من عدد ساعات عملك. 


والحصولٌ على عمل جدير بالثقة» أككر أهمية من عدد 
الأعمال التي تَحُْصّلُ عليها. 


واكتسابٌ زبائن ذوي ثقة عالية: أكثر أهميةً من 


عدد زيائنك. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 





مه سرة مبيعاني ؟ 25 


حدد معاييرك الخاصة 


2 أواسط خمسينيات القرن الماضيء أعلنت شركة آرمور أن صابون 
«ديال [1013» هو أفضل صابون مضاد للجراثيم. وكان شعارهم آنذاك: 
«ألست سعيدًا باستعمال صابون ديال؟ ألا ترغب 2 أن يستعمله الجميع5» 
وكان هذا الشعار ملصقًا ‏ كل مكان- على لوحات الإعلان والأبنية 
والصحف الرئيسة والمجلات الشهيرة. و عام 1958ء أنتجتٌ شركةٌ 
بروكتر وغامبل  )8800(‏ ولغاية تنافسية ‏ صابونّها الخاص المضاد 
للجراثيم» وأسمتة «زست ]2765 وأطلقتٌ معه هذا الشعار: «تَمَتّعّ بالنظافة 
الحقيقة للمرة الأولى 4 حياتك». 

بك أثناء المنافسة الشديدة بين الشر كتين تسلّم غاري 0۵۳7 عمله ب2 
شركة ۴86 مندوبًا لمبيعات الصابون للمستشفيات: وكان يُعلم أن صابون 
«زست» من أرقى المنتجات وأوسعها شهرةً 4 السوق. ولكنه لم يكن واثقًا 
بأن هذا الصابون هو فعلاٌ أفضل الأنواع الموجودة. 

ذلك الوقت» كانت مدة المكوث 2 المستشفى تقارب الأسبوع وسطيًا. 
وكان غاري يعلم أن المستشفيات تعطي الأولوية للصابون الذي يقضي على 
انتشار الجراثيم بأقصى فعالية ممكنة. وكانت شركةٌ آرمور وكذلك شركة 
80 صر كل منهما على أن الصابون الذي تنتجه هو الأفضل. ولكن غاري 
لم يأخذ بكلامهماء بل أجرى بدلاً من ذلك بعض البحوث الخاصة به. 





او 


فسافر من مدينة دي موان إلى أوماها لزيارة عالم بارز بالجراثيم 
هناك. كان لدى غاري سؤالٌ واحد هو: أيٍّ نوع من الصابون هو الأحسن بخ 
القضاء على الجراثيم؟ أجرى الطبيبٌ اختباراته؛ وأعطاه الجواب. شكره 
غاري» وعاد إلى بيته حاملاً معه جواب الطبيب. 


وعلى مدى السنوات الخمس عشرة الآتيةء كان غاري سعيدًا بنجاح 
عمله بے بيع صابون شركة 8800 وكان كل مرة يقابل فيها مسؤولَ أحد 
المستشفيات. يردد عبارتَهُ التي يروج بها سلعته وهي: «تحدثتٌ إلى مختص 
بعلوم الجراثيم بك أوماهاء وأكّد لي أن صابون «ديال» يستغرق ثلاثةٌ أيام 


للقضاء على الجراثيم: على حين أن صابون «زست» يقضي عليها فورًا». 


من سرة مبیعاتی ؟ 97 


خالاصة الدرس 


اعرف المنتج الذي تبيعه. لم يتكل غاري على شهرة شركة 


ذلك. ففي تحققه من الفاعلية الناجعة لصابون «زست» لم 


يحرج هذا المنتّجِ من المنافسة فحسب» بل عرض حجة قويةٌ 
تمكنه من الحصول على ثقة الآخرين. إن رجلَ المبيعات الذي 
يرغب 2 أن يقوم ببحثه الخاصويَقَبَلُ نتائجّها بتّزاهة ‏ 
هورجلٌ مبيعات يضع 2 اعتباره مصلحة الزبائن. 


تحول إلى مُشْتَر لسلعتك التي مُسَوقها. 


كي تبقى ب مقدمة المتنافسين: يجب أن تعي معنى أن تكون 

مستهلكًا لمنتّجك. إذ لا يمكنك أن تَتَلبَسَ إحساس المشترين 

بصدق ما لم تكن واحدًا منهم ‏ وإلا فإن إحساسك هوخ 
الواقع ليس سوى تعاطف. 


(من كتاب .آله KILLING THE‏ للمؤلف) 








إذا كانت غايتك بناء ثقة عالية, 


فان الكظوة العملؤقة به هذا السون سخ ى عتما 


تصبح ميزات منتّجك أو خدماتك مرتبطةٌ بالحاجات 
والقيم الحقيقية لزبونك المحتمل. 


j)‏ كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 
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نظلواة جديدة 


بإمكان المستشفى أن يفتح بصيرتك؛ هذا ما اكتشفه توم عندما دفع 
من صحته ضريبةٌ ساعات عمله الطويلة (ثمانين ساعةٌ أسبوعيًا) . 

فقد كان توم رجلَ مبيعات ناجحًا؛ وكان يمُضي ساعات طويلةٌ يخ العمل 
الجاد. وكانت مكافأثه أنه أصبح فض رجا اليما قا جال ون 
هذا كلّفه ثمنّا باهطًا جد . ففي سنة 992 1ء وجد نفسه 4 وحدة العناية 
انشددة ]10 الثاينة مستسقى محل بسبب تمد الأوعيةالدموية ها 
الدماغ (الأنورسما) ؛ واحتاج الأمرٌ إلى عمل جراحي طارئ. 


و4 أثناء انتظار موعد العمل الجراحي. كان توم يصارع دوافعه. فرفع 
هاتفه الخَلّوِيٌ واتصل بأحد زبائنه؛ فهولا يريد أن يخسر عمله بسبب 
العملية: ولق معيوضة مارة وا وألياتف على اقم ها قرت من سور 
ولامتّه. وبنت له أن حالتّه خَطرَةٌ. ووضعَةٌ حرج وأنه بحاجة إلى الراحة. 
نعم كان الوضع حرجًا. وأصرّتٌ على أن يتوقّف عن العمل وال فستأخذ 
منه الهاتف. 

وضع توم الهاتفٌ على الطاولة: وراح يراقب خطوات الممرضة وهي 
تغادر باتجاه الممر. بعدها رفع الهاتف ثانيةً. ولكنه توفت قليلاً قبل أن 
يجري الاتصالء ونظر إلى ما حوله» فرأى نفسه بے مستشفى على سرير 
مرتديًا ثوبًا أبيض. تَرَىء بم كان يفكّر؟ لقد كانت الممرضةٌ على حقٌّ. 





30ے 


فالأمر جدّي. ماذا ستصنع عائلتّه إذا لم تَجَرَ له العملية؟ وزوجتّه وطفلاه 
الصغيران بحاجة إلى أن يكون إلى جانبهم. 
ا لع لك ا م : عه 
استمرت هذه الافكار تراود ذهن توم وهم يدفعون عربته إلى غرفة 
العمليات: وظلَّتٌ تلعب ب4 رأسه إلى أن حام المختص بالتخدير حولهء 
وأحس بالحرارة تسري بے بدنه. 
كان توم 2 وحدة العناية التقنبوةقاتية غا اسحرد وغيف وقان 
زأبنه معصونًا اكز العملية, ويدا له العمل شيا مخفا جاوما إن اكتمل 
قفاؤه. ,رحد وطق مساعر ين له وود أ تفن ساعاك عمله إلى التصف: 
فجعله ذلك قَلقّا وعصبيًاء لكنه التزم به. وبعد انخفاض أولي 2 الإنتاج, 
ارتفعت وتيرة العمل لدرجة أن سرعته 2 نهاية المطاف تجاوزت سرعتّه 
قبل العملية الجراحية. أما اليوم: فقد صار ما يُجنيه توم من عمله ثلاثة 
أضعاف ما كان عليه قبل الغملية: مبرهنًا ذلك على أن زيادة العمل لا 


تعني دائمًا زيادةً 2 المبيعات. 


من سرة مبيعاني ؟ 31 


خالاصة الدرس 


لقد احتاج الأمر إلى ممرضة صارمة ونقّالة باردة لجعل توم 
مدركًا للحقائق» ولكنه تعلّم أن النجاح يتحقق بالمحافظة 


على الأولويّات: لا بزيادة الك والتعب ‏ العمل. وبتفويض 
معظم أعماله اليومية إلى فريق عمل تيء أتيح له الوقت 
لينفقه فيما يعلمه أنه الأعض قوفو تاكن وبهذا وحده 
جلب الازتياح لنفسه من جهتين: ازدهار العمل؛ وتو الوقت 
للاستمتاع بالنجاح. 








فيما يلي أفضل عشرة استثمارات يمكنك أن تقوم بها 
لتجني عَمَلَ مبيعات ناجحًا ومضمونًاء إضافة إلى حياة 
أكثر يسارًا. 


[. استثمر علاقاتك مع الأشخاص الذين تحبهم. 


3 وسو الأمد يمكن تطويرّه ذاتيا. 


سه ستثمر عن طريقٍ خبير ب2 المبيعات. 


4. استثمر ‏ العشور على شخص كفءٍ يمكنك 
الاعتماد عليه. 


5. استثمز 4 تكوين صورة مؤتّرة عن شخصيتك. 
6 ستثمر ب2 وضع خطة مالية ذاتية. 

7. استثمر الوقت 2 برنامج تدريبي. 

8. استثمر ‏ برنامج يحافظ على الزبائن. 

9. استثمر 4 مكتبة. 


10 اسمر #التفاتات الحديكة: 


jn)‏ كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 
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استغلال المنافسة 


خلت مناظمة ظبيفية بين كيفين واد ودونطقد كانوا أأصدقاء 
يعملون ‏ شركة واحدة لبيع القروض العقارية. ولكن مستقبلهم المهني لم 
يزدهر إلا بعد أن تخلّوا عن تلك التّزعة التنافسية. 

ب نهاية عام 995 1 حقق كل منهم مستويات معتبرةٌ من النجاح؛ فقد 
عقد كيفين 02 [ قرضًّاء ودون 32 1ء وإيد 9[ [ - وجميع هذه الأرقام كانت 
هوق سل مغا بيس :هذا الل لته اميا أل من توضماتهم الشخسية. 
بعدها خطرت لإيد فكرة؛ فبدلاً من القلق بشأن التباهي بكثرة الإنجازات 
نهاية العام: لم لا يساعد هؤلاء الثلاثةٌ بعضهم بعضًا لرفع أعمالهم إلى 
مستوى أرقى؟ لنَنْسَ المنافسة السنوية مؤقتًا. ألا يريدون جميعًا أن تنمو 
أعمالهم؟ أليس هذا هو الشيءَ الأكثر أهميةً؟ كانت هذه هي الطريقة التي 
استطاعوا أن ينجحوا بها. لقد كانوا على الرغم من كل شيء أصدقاءَ قبل 
أن يكونوا زملاءً ب4 العمل. 

فوحّدوا جهودهم» وابتكروا نظامًا قائما على تحميل کل منهم للآخر 
مسؤولية تحديد أغراض البيع الأسبوعية والوفاء بها. وتعاهدوا على أن 
يول كل منهم الآخرين بتحديث العمل وتطويره: وأن خصو جزءًا من 
الوقت للتناصح فيما بينهم لوضع المخططات. وأصبح هذا النظامٌ جزءً 
من روتينهم الأسبوعي» ولم يمُض وقتٌ طويل حتى احتفلوا بإنجازاتهم. 





34ےے 


قفي عام 01 أي بعد ست سنوات فقط من بدء + ى 
الشبّان الثلاثة 65 بالمئة من عائدات شركتهم. و2 ذلك العام وحده أبرم 
3 و 
كيفين 283 قرضاء ودون 362 وإيد 394. وبذلك ثبتت صحة الحكمة 
القائلة بأن اجتماع الثلاثة حير من الواحد. 


هه سرة مبیعاتي ؟ 35 


خلاصة الدرس 


قد تكون المنافسةٌ دافمًا إيجابيًاء ولكن تحمل المسؤولية أكثر 
فاعلية. فإذا أردتَ زيادة إنتاجك. أَخَبر معارفك ممّن 
تشق بهم عن ذلك» وأعطهم الفرصة كي يقوموا بالتحديث 
وتقديم نصيحة صادقة كلما رأوا ذلك مناسبًا. فهذا فاعل 


بوجه خاص إذا كان تحملك للمسؤولية نابعًا ين قراوة 
نفسك. تَشارَكَ مع زميلك» كلما كان ذلك ممكنًا؛ 2 تحمل 


التنؤولية بحيث محف كل متكما ابات الأخر: 


يعطي تحمل المسؤولية الدافعٌ اللازمٌ لتحقيق طموحاتك. 
إن الدافع الصحيح هو أكثر بكثير من مجرد الاهتمام أو 
الأمل؛ إنه الرابط الأساس بين ما ترغب 4# فعله وبين ما تفعله 
بك الواقع؛ أي بين أحلامك وقّدّرك. ويجب أن يكون الأشخاصصٌ 
الذين تشاركهم 2 طموحاتك قادرين على أن يكونوا مصدرٌ 
إلهامك؛ وأن يحقق وا أحلامك؛ وأن يملكوا قلويًا عاطفةٌ 
تجعلك ترى النجاح» وأيديّ بِنَّاءةٌ تساعدك على تحقيقه. 


j)‏ كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 








تَوَقَفْ عن البيع بمفردك ومد يدك للآخرين 
الذين سيساعدونك على تحقيق النجاح بمعدلٍ أكبر بكثير 
مما يمكنك تحقيقه بنفسك . كُنّ أكثر تملا للمسؤولية 2 
علاقاتك» لتكن ذا قيمة أكبر 4# علاقاتك مع الزبون. 


ضاعفٌ عدد شركائك كي تضاعفٌ قابليتك للنجاح. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 





مت سرة مبيعاني ؟ 37 


إفساد الوضع الراهن 


كناء شيريل وأناء نتجول 2 السوق لشراء سيارة تويوتا سيكوياء ثم قررنا 
أن نقصد وكالة سيارات قريبةٌ من البيت. فما إن خطونا خطوةٌ واحدة خارج 
سياوكا بحص وجدنا أنفس ةا محظ الآتظان::واتغض غا البائ الصعر 
من مدمه الاستراتيجي لاصطيادناء وكأننا قثران حقل. سألّنا بصوت 
مرتفع: «هل لي ذ مساغدتكم هذ أي شيء5:. حاولثٌ التملّصٌ منه» ولكنه 
لم يتزحزح» ولارّمَنا كالظّل. واستمرك الثرثرة. و2 النهاية استسلمتٌ 
والخيرتة حك یج عله قاجا ولیس لد قا ها رنھ وساد خد 
ثم سألتّه: «حستًا... هل هناك أشياءً أخرى يمكننا أن نطَلحٌ عليها؟» فأجاب 
باقتضاب ثانية: «لايسْمَح لنا أن نفعل ذلك». ثم سألناء وكأنه يخطّط لشيء 
آخر: «إذا وجدت سيارةٌ ب معرض آخرّ. هل تشتريها فورًا؟» فتساءلنا: هل 
كان يمزح؟! ثم إننا تملّصَّنا من مخالبه. وقفزنا إلى سيارتنا. 

وعلى بعد مسيرة ساعة تقريبًا وجدّنا وکالةٌ أخرى, وكنتٌ قلقًا من 
أن يكون ما ينتظرنا لا يستحق عناء هذا المسير. وبالفعل صدمناء إذ 
دخلنا ساحة المعرض وأمضينا ضح دقائقٌ ونحن نتفحص موجوداته. 
ولم يقتربٌ منا أحدّ. ونا لم نَجَدَ أي سيارة سيكوياء اتجّهنا إلى صالة 
العرضص, حيث قابّكنا بيل بابتسامة وصافَحّناء وبين لنا أن سيارات 


ميكويا غير متوافر#الديهم حاليادو س أل عن وغ اة معرفة الريك 
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عن محتويات معرضهم قبل أن نتابع بحثنا. فكانت فكرةًٌ جيدة والتفاتةٌ 
لطيفةً منه 4 تقديم هذا العرض. 

و غضون ثلاثين دقيقة تلت ذلك كان بيل يُجيبنا عن أسئلتنا بكلٌ 
تواضع.؛ ويحاول أن يساعدنا ‏ تحديد مواصفات السيارة التي تلبي 
حاجاتنا. وعندما انتهينا سأل عن رغبتنا 2 الانتظار ريثما يلقي نظرةٌ 
على قائمة الموجودات لمعرفة موعد وصول السيارة المطلوبة. فقلنا: بكل 
تأكيد. عاد بعد مدة قصيرة؛ وقال: «أقربٌ موعد يمكنكم أن تحصّلوا فيه 
على سيارتكم هوثلاثةٌ أسابيع. فإِنَّ رغبتم فس أحجزها لكم دون أن تكونوا 
مُلَرّمين بشرائهاء. لم يكن انتظار ثلاثة أسابيع هو الحل الأمثل لناء ولكن 
ييل حاول ماعن كا فا عطقا باتفا وفيت الظلبه. 

و غضون الأسابيع الثلاثة الآتية: تابعنا البحث؛ فوجدنا معرضًا 
قريبًا من مسكننا لديه سيارة سيكويا مناسبة. حتى إننا اختبرنا قيادتهاء 
وكا حا رقت سق انض فة ا رادها دنت أننا أودكا ان ك 
الشراء من بيل؛ فقد كسب ثقتناء ونحن نعلم أنه لن يخذلنا. 

بعد ثلاثة أسابيع ركبنا القطار بتذكرتّينَ كان قد اشتراهما بيل لنا 
فاته قاس اا م تة وذهها إلى العرض حيبت كانت سيار 
ياتفظاوكا وكافت مظابفة تماما ربن . وكنا مسرورين لأننا انتظرنا هذه 
الصفقة. أما بيل فأعاد كتابة فاتورة البيع واستحق الفوز بهذه الصفقة. 


وأما نحن فعرّمنا من الآن على ألا نشتري سيارة تويوتا من غيره. 


من سرة مبيعاني ؟ 39 


خالاصة الدرس 


قد يكون المطلوبٌ أحيانًا هومجرد إفساد الوضع الراهن؛ فقد 
و 2 0 

اشتهر محترفو البيع بانهم 2 الغالب مواربون ومتملقون. إن 

أسسظ اسلو يجو كفا مه كخ معاماد قت التجارية 


هو أن تعمل على سجيتك من غير تصتع أو تكلّف. وأن 
تلتزم القاعدة الذهبية القائلة: عامل الناس كما تحب أن 
يعاملوك: كدللى أعقر الأساليب كسياء. 


فالناس يتجاوبون مع الدمث وغير المتصتع - أي مع 
الشخص العادي الذي يَرَوْنَ فيه صديقًا لهم. 


(من كتاب KILLING THE ŞALÊ‏ للمؤلف) 


الحافزٌ هو أساس أي فعُل ‏ جيدًا كان أم سيئًا. 


(من كتاب KILLING THE ŞALE‏ للمؤلف) 








الأسئلة المناسبة ‏ 


وَالْأدنٌ السهَية_ سبامنلة على فهم جوهر القيم 
والحاجات الحقيقية للزبائن؛ وستضعك بے موقع يمكنك 


من أن تسريف فيم مف حاترن القيمة اترما 


يطلبه الزبون ويسعى إليه. 


(من كناب 541.5 KILLING THE‏ للمؤلف) 





هه سرة مبيعاتي ؟ [4 


قيمة الوقت 


تحدثت ليندا عن أفضلٍ قرارٍ عمل اتَذْتّه ب حياتها. فقد متشي 
العمل عبئًّا عليهاء إذ كانت تَمضي معظم وقتها 4 تصنيف أوراق العمل 
ومَلَء الاستمارات» و إجراء العمليات الحسابيةء وكانت تتململ من عدم 
توفر التقنيات العالية. وعندما أحصت الوقتٌ الذي تنفقه على مهمّات 
لاعلاقة لها بالبيع؛ كان الرقم مذهلاً: خمسٌ ساعات ب2 الأسبوع على 
الآلة الناسخة؛ وأربع ساعات 2 الأسبوع على الفاكس؛ وخمسٌ ساعات ب 
الأسبوع على قراءة البريد الكتروني وإرساله. وعشرون ساعةً 2 الأسبوع 
على المكالمات الهاتفية غير الضرورية. 

أي إنها كانت تُنفق ما مجموعة أربعٌ وثلاثون ساعةٌ تقريبًا ‏ الأسبوع 
لا نر فيها سوى أعمال إدارية. ومع أنها سرت جهودّها لتكون امرأةٌ 
مبيعات ناجحةً؛ فإن النتيجة كانت أنها أصبحت مجرد مساعدة 4 الأمور 
الإدارية؛ خلامًا لما كانت تطمح إليه. 

والأسوأ من ذلك كله أنها لم تكن الوحيدة التي تكابد هذه المعاناة؛ فزباتتُها 
لم يَتََقَوَا اهتمامّها الكامل. وأما هي ظلم تَشَأْ أن تفكّر ب دلالة ذلك. 

لقن فقت فوا آمرأة خارف فن لها سذاحةهده الفكرة وفروة 


أن توق ما كانت تدعوه «الغرور الذاتي»؛ وأن تعتمد على فريق عملهاء 





42ے 


الذي كان جاهرًا مساعدتها طوال الوقت. وعندما مُت هذا الفريقٌ 
الفرصة:أفيت أن د أكذزقدرة مما كانت تقتصبون. 

4 السنة المقبلة وبعد أن فوضت ليندا الأعمالَ الإدارية إلى فريقهاء 
ورگزت جهودّها على توطيد العلاقات مع الزبائن: ازداد حجم عملها بنسبة 
3 بالمثة. وهكذا فإن صاحبٌ العمل إذا رَكَرَّ على علاقته مع الزبائن, 
واعتمد على الآخرين 2 تحمل الأعباء الإدارية. كانت النتائج مذهلة. 


هه سرة مبيعاتي ؟ 43 


خالاصة الدرس 


إذا كنت رجلَ مبيعات» فركَّرٌ جهودّك على البيع» لا على مَلَء 
الاستمارات. أو الأعمال الإدارية. وركزٌ موهبتّك على الشيء 


5 € : 
الذي تتفوق فيهء ودع الاخرين يهتمون بالباقي. 


التمهل: واكتفكر: والتخطيطٌ لمنهج عملي أفضلٌ؛ 


سات هة لرجلٍ مبيعات جدير بالثقة وذي إنتاج عالٍ. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 


تفويض الأعمال إلى الأشخاص المناسبين 


مول كل الأثون ل ارون العمل فس جل رن اة اشا 


(من كتاب KILLING THE ŞALE‏ للمؤلف) 








مه سرة مبيعاتي ؟ 45 


م مع 
تحمل المسؤولية 


و 2 و 
قبل بضع سنوات طلبت شراء اثني عشر بالونا ‏ من التي تفضلها 
2 و 5 31 
زوجتي ‏ ووردة واحدة؛ وطلبت إيصال ذلك إلى المنزل 2 صباح يوم عيد 
لاد ها أرذث أن قدأ وها قاجا واذ بي أفاجاً بزوجتي تش كرني 
على هذه البالونات لدى عودتى من العمل قبل عيد ميلادها بيوم واحد. 
و م م 0 3 
عانقتها واجبتها عن شکرها بعبارات الإكرام والاستحسان: وأمضينا 
أمسيتنا دون أن أَعَلمّها بأن المفاجأة حصلت قبل أوانها. 

وحين أوينا إلى الفراش. حانت مني التفاتةٌ إلى حزمة البالونات» فبدتٌ 

تى:ظليلة اتعدد: عدذكها اذ ھی ست بالوفات فقل. وقد كذ سأتقاضى 

0 - 1 و 
عن وصول الطلبية قبل موعدها بيوم» ولكن حصولي على نصف ما دفعت 
من أجله يعد مشكلةٌ ينبغي عدم السكوت عنها. 

4 صباح اليوم التالي اتصلتٌ بمتجر الأزهار من مكان عملي وبِيَنتٌ 
الخطأ الذي حصلء فبادرت السيدة كونور بإلقاء اللوم على نفسهاء وقالت: 
«هذا غير مقبول أبدًّاء وليست هذه طريقتنا ‏ أداء عملنا يا سيد دَنّكان؛ 
وأنا أتحمل كاملّ المسؤولية, وما عليك سوى أن تُخُبرني بما تريد منا فعله 
لتكون راضيًا عن اختيارك للتعامل معنا». 

فأجبتها: «حسنًاء بے الحقيقة آنا لا أريد أن أدفعَ مالاً مقابل شيء لم 
أحصّل عليه. وبصراحة آنا مُتْرّعجّ قليلاً. لأن الطلبية وصلت قبل يوم 


من موعدها». 





4ے 


ردت السيدة كونور: «أنتَ على حق» ولست مُلَرّمًا بأن تدفع مقابل شيء 
لم تحَصّلّ عليه لذا سأردٌ لك كَمَنّ البالونات الستة الناقصة على حساب 
بطاقة ائتمانك ب الحال. أما بخصوص الوصول المبكر للطلبيةء فإننا 
نرغب ب أن ندفع ثمن طلبيتك الآتية إِنّ أذنتَ لنا. فهل توجد مناسبةٌ 


خاصة أخرى قريبة؟» 


أخبرتّه ا بأنعيد الحب على الأبواب» فدونت طلبي المجاني؛ ثم 
طلبت مني السماح لها بتنظيم طلبيتين إضافيتين دون إلزامي بهماء 
وقالت: «سنرسل لك رسالة تذكيرية بالبريد الإلكتروني عند اقتراب 
موعد المناسبة» وبعدها يمكنك أن تقرر إتمام العملية أم لا». لقد كان 
ومنذ ذلك اليوم» وأنا أستعين بخدمات السيدة كونور مرات ومرات. 
وإن مما يبعث البهجة ع النفس أن تَجَدّ هيد سات تل ا ا 


هه سرة هبيعاتي ؟ 41 


خالاصة الدرس 


السمعة الح هى اأقكرمةن مجر دا اة اة 
ومصافحة باليد؛ إنها تتقدّم كل صفقة. وهي التي تحدّد يذ 
الحادة موقت الؤناكن: إلى جاتب أنها تمش العامل الأنضاس 
تفن السفقة أو الفاقها. لحمل سمعتك على ممل اجه 


لأنها شيء لا يتغير بسهولة. 


إذا كان البيعٌ قائمًا على الكمال والاستقامة 


أمكنّ التنو بالنجاح بدرجة عالية من اليقين. 


(من كتاب KILLING THE §ALE‏ للمؤلف) 








رجلٌ المبيعات الذي يركّز على تحصيل الزبائن فحسب» 
لا يبقى ب2 القمة طويلاً . أما مّنْ يبقى ب2 القمة؛ فهو الذي 
يركز على الاستفائل بزبائنه. 


(من كتاب KILLING THE ŞALÊ‏ للمؤلف) 


الثقة يجب أن تكون نُبّ أي علاقة مع الزبونء 


لكي تدرك قيمة كل زبون طوال الوقت. 


(من كتاب 541:5 THE‏ 11111[0! للمؤلف) 





مه سرة مبيعاني ؟ 49 


اللباقةٌ عقدت الصفقة 


كان ذلك المكان سوقًا من النوع الذي يتناوب فيه مندوبو المبيعات. يدخل 
إليه الزبونٌ من الباب الزجاجي ببراءة لا يريد سوى التفرج على المكان, 
وخلال ثلاثين ثانية ينهال عليه أحد هؤلاء المندوبين بأسئلته المتعبة. 

دخل زوجان شابان إلى هذا السوق لشراء أريكة جديدة؛ وكانا قد دخلا 
هذا المكان من قبل: فلازَّمَهما مندوبٌ مبيعات كظلّهماء من مسافة خمسين 
قدمًا. ظنًا منه أنهما لن يتنبّها أوسيحس بان أنه يقوم بتفحص بطاقات 
الأسعاق أو ما شابه ذلك ولكتهما لاحطا وجوده..واعكة موقا دفاغيًاء 

2 هذهالمرة,. دخلا بوجوه لامبالية من الباب الزجاجي. فلا حظا 
مندوبة المبيعات مارشا تقف قرب واجهة المتجر. همست الزوجةٌ من 
طرف قمها: «لا تلتفت إليها». ولكن مارشا اكتفت بكلمة «مرحبًا». وأومأت 
إليهما باحترام. 

تابع الزوجان بحثهما دون إزعاج» وحين وجدا الأريكة المناسبة طلبا من 
مارشا أن تبدي رأيّها فيها. فسألتّهما: «هل لكما أن تصفا لي مَنزلكما؟» 
وبعد أن وصفا لها المذّزل؛ قدِّمثٌ لهما اقتراحهاء وقالت: «ما سأفعله هو 
أنني سأدوّن قياسات الأريكةء وعندما تذهبان إلى منّزلكماء ضعا ورقةٌ 
بهذه القياسات 2 المكان الذي تنويان وضع الأريكة فيه؛ وجربا ذلك 
لبضعة أيام؛ ثم قررا. 





0 


ثم تابعت قائلةٌ: «لو كنت مكانكما ما أخذتٌ شينًا إلى المنزل اليوم. إذ 
بإمكانكما تجربةٌ فكرة الورقة: فإن أعجبتكما فارجعا يوم السبت حيث 


وه و 


عرض بضائع المستودع بأسعار مخفضة؛ وهناك صفقاتٌ رائعةٌ دائمّا». 


سأل الزوجان مارشا هل تعمل أيام السبت.» فأجابت بأنها تعمل يوم 
السبت مرةً 4 الشهر. أخذا بنصيحتهاء وشكراهاء وعادا إلى متزلهما 
ومعهما قطعةٌ كبيرةٌ من الورق وبعض القياسات. 

بعد يومّي سبت» كانت مارشا على رأس عملها 2 المتجر. فعاد الزوجان 
إليهاء واشتريا ثلاث قطع بدلا من واحدة. وهذا يبين أن اللباقة تجلب 
أفضلَ العائد ات. 


من سرة مبیعاتی ؟ 5 


خالاصة الدرس 


كن لبقا دائمّا؛ فإنك لا تدري متى يكون هذا الشيءٌ البسيط 


ذا أثر كبير. لقد توقع الزوجان الإلحاح وعدم اللباقة من 
مندوبة المبيعات» ولكن توقعاتهما لم تتطابق مع الواقع الذي 
أحدثته مارشاء فانجذبا إليها مباشرة. فباللباقة يمكنك 
إنجاز الكثير من الصفقات: إذا كنت صبورًا. 


عليك أن تدر دومًا الفرص المتاحةً لتلبية حاجات زيائنك: 


ولا تكتف بموافقتهم على مجرد عقد الصفقة. 


(dual KILLING THE (من كتاب 4115و‎ 








يعتمد الجزءٌ الحيوي من البيع على طرح الأسئلة المناسبة 
بحيث يتوافق ما تبيعه مع ما يريده الزبون. وبعبارة أخرى: 
مفتاح البيع ليس 2 البيع» بل 2 جعله متوفرًا. 


2 5 1 i 
ومفتاح التوفير يكون 2 معرفة ما توفره مقدما.‎ 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 


عندما تخلق بتصرفاتك السليمة جوا يعرز عمليات البيع 


فإن عقد الصفقات سيصبح هو الخطوة المقبلة. 
وسيكون النهاية الطبيعية لتفاعلاتك» والبداية الطبيعية 
لعلاقاتك مع زبونك. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 
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ظطريقة أهل اتجئون 


أراد الزوجان أن يترا أموالهماء ولم يكن جنوبٌ كاليفورنيا المكانَ 
المناسب لذلك. فأمضيا ساعات ب البحث عن طريق الإنترنت ب ثلاث 
ولايات أخرى. فوجدا بِينًا جميلاً ب جورجيا. ولا كان لهما عمل ب هذا 
المكان 2 الشهر التالي؛ فقد اتفقا مع وسيطة عقارات لتأخذهما ف جولة 


لمشاهدة البيت. 


بعد ثلاثة أسابيع؛ التقيا وسيطة العقارات نانسي 2 باحة لوقوف 
السيارات؛ وركبا ± سيارتها. ثم أرَتهما هذا البيت: ومن بعده أحدّ عشر 
بيثًا آخر. وآرادت بذلك أن تعطيهما فكرة عما يمكن أن يشتريا بتقودهما 
بلدتهاء وكان تديها اسا سٌ بأنه يمكنهما شراء بيت أفضلَ من الذي 
طلبا معاينته 2 البداية. 

و اليوم التالي .شاهس الزوجان بِينًا رفيا من القرن التاسع عشر 
اميد تجديده؛ وأقيم على أرض مساحتها فد انان إنكليزيان ونصف 
الفدان. فأعجبا يه وكاق هذا آلبيت أصغر البيوت التي شاهدوها مساحةء 
وأغلاها سعرًا. لذا فإن نانسي لم تقتنعٌ بهذا البيت تمامّاء وطلبتٌ منهما 
أن يعاينا بيوثًا أخرى قبل اتخاذ قرارهما النهاقي؛ فقد ساورها شعورٌ بأن 


البيتَ المطلوبٌ لم يَرياه بَعَدّء فوافق الزوجان على ذلك. 





4 ی 


2 صباح اليوم التاليء و2 الطريق لمشاهدة البيت الأول أعطت نانسي 
كلاً منهما نشرةٌ إعلانيةٌ ملونةًء وقالت: «هذا هو المكان الذي نتوجه إليه». 
تضمنت النشرةٌ صورةٌ لنطقة حرجية واسعة ب كيب كود بديعة المشهد 
تكتنفها مساحة من المحميات الطبيعية تبلغ مساحتها 500 فدان إنكليزي. 
و أسفل النشرة كتبّ: السعر المطلوب 70,000 دولار» وهذا السعر أقل 
من سعر آلبيت الريفي الذي أمجبا به البداية. ونأ دخل ثلافهم لباب 
الأمامي تنفسوا الصتعداء :هقد كان هذا هومطلويهم تماما..ووافق المألكٌ 
على طلب الشراء بعد ظهر ذلك اليوم. 

واحتفالاً بهذه المناسبة» دَعَتَ نانسي الزوجين إلى العشاء ب2 مطعمها 
المفضل. فصاحبٌ المطعم والطاهي يعرفانها جيدًا. ولّقيّ الزوجان ترحيبًا 
حارًا. وأكُرما بالشاي اللذيذ. لقد كانت نهايةٌ ممتازةٌ لذلك اليوم المثير. 

وعرفانًا من الزوجين بالجميل الذي صنعته نانسي؛ اتفقا على دعوتها 
إلى العشاء حين يعود ان لتوقيع وثائق الشراء النهائية. فَقَّبِلَّتٌ الدعوة 
شاكرة:؛ وقابلتها بأَحسَنّ منها كما يفعل أهل الجنوب. فقالت: إن لديها 
مزرعةً من ثمانية فدادين إنكليزية؛ يمكنهما المكوثٌ فيها عندما يعودان 


إلى هذه البلدة؛ وأْصرّتٌ على ذلك. وهكذا بدأتٌ بينهم صداقةٌ حميمة. 


وبعد مدة وجيزة من انتقالهماء أرسلّ الزوجان بعض أصدقائهما إلى 
نانسيء فقدّمتٌ لهم خدماتها السحرية أيضّاء والآن يتناول خمس هم 
العشاء مقا عرد الشهر.##مؤّرعة نانسي.وهذاإيد ل على أن هناك شرا 
محببًا ومستمرًا يتعلق بالعمل على طريقة أهل الجنوب. 


من سرة مبيعاني ؟ 55 


خالاصة الدرس 


6 8 ٣ e 
طريقة اهل الجنوب بسيطة وهي: عامل الزبائن وكانهم‎ 
أصدقاء. فسيصبح أصدقاؤهم زبائنّ لك. ولا تنتهي‎ 
القصة عند هذا الحدّء فمنذ بدأت دعواتهم المنتظمة على‎ 


العشاء أصبح كل من الزوجين يرسل زوین آخرّين إلى 
نانسي. وهذا يعني أن طريقتها المحترمة أكسبتها زيادةٌ 2 
عملها فرشا خمسة أشعاف بون والح ةا هموما يحدث 


عندما تنجز عملك على طريقة أهل الجنوب. 


كي تصبح رجلّ يعات ناجحًاء 


يجب أن توطّدَ الثقةً مع زبائنك المحتمّلين؛ ليصبحوا 
زناكتك. 


ويجب أيضًا أن تعرز ثقتّهم» ليبقوا زبائن دائمين لك. 


(من كتاب KILLING THE ŞALÊ‏ للمؤلف) 








كي تصبح رجلَ مبيعات 2 القمة 
تحتاج إلى أن تبيع حلولً تلبي أقصى احتياجات زبائنك. 


0 5 و 5 5 5 
وتحتاج إلى أن تبيع ما يرضي اقصى رغبات زبائنك. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 


رجلُ المبيعات الذي يعطي قيمةً إضافيةً لما بعد البيع؛ 


وو بير ع ماع 5 
يظهر بوضوح أن التعامل اهم بكثير من العائدات» 


وأن الشخص أهم بكثير من الأرباح. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 
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النجاح هو هدفك 


بدأت جين المرحلة الثانية من عملها محترفة بذ لمبيعات سنة 1992م 


وهي 4 الرابعة والخمسين من عمرها. وكانت قد حققت بعض النجاح 


0 


ب المرحلة الأولى: وكان قد مضى زمن لا يقل عن إحدى عشرة سنةً منذ 
أن قامت بزيارة أحد زباثنهاء بل وأطول من هذه المدة منذ أن أنشأت لها 
متجرًا للمبيعات من نقطة الصفر. 

خخ البداية؛ كانت تفعل كما يفعل معظم رجال المبيعات الطموحين. 
وأنفقت ساعات كشيرةً من العمل الجاد لاستثمار الموارد القليلة التي 
تقدمها الشركة التي تعمل فيها إلى أقصى حد؛ فقد اعتادت أن تعمل من 
خمسين إلى ستين ساعةً ‏ الأسبوع. فصادفت بعض النجاح» ولكنه لم 
يكن كافيًا؛ فهناك شيءٌ آخر كان ينقصها. 

ك أواخر السنة الأولى» اتبعت جين دورةٌ تدريبية على نفقتها الخاصة 
آملةٌ أن تساعدها على معرفة ما تحتاج إليه. فتعلمت شيئًا يدعى «نظام 
المساهمة». وبدأ عملها بالنموشأن كل انطلاقة ناشئة. 

لقد خَطَّتَ جين الخطوة الأولى ب2 الاتجاه الصحيح باتباعها الدورة 
التدزيبية: ها خطوتها الآتية, كانت حتوظيق هدري على تقفتا انخاصضة 
أيضّاء ومع أن هذا كان مجازفةٌ, ققد كانت عازمةٌ على ضله؛ ثم بين 
بالقعل أن .هده الخظطوة كانت خطوةٌ حكيمة. 





.:849090385+<+”< ”)<< << سے 


فقد ساعدها المدرب على إدراك حقيقة أنها مازالت تنظر إلى نفسها 
على أنها موظفة وليست صاحبةً للعمل. وأوضح لها بأن نجاحها ب2 عملها 
الجديد يحتاج إلى أن تتصرًف كالمديرة التنفيذية للعمل 80]. فَآّتَ هذه 


و قو 


التصيحة أكلها: 


وضع الاثنان خطة لتطوير عملها الجديد» حدّدا فيها الاستثمارات 
الضروريةً ‏ المرحلة الأولية والمستقبلية. وتصرفت وكأنها المالكة؛ وبدأتٌ 
بوضع استثمارات الوقت والمال 2 الممارسة؛ ومن ذلك: التسويقٌ المهني. 
والتدريبٌ المستمر. وأدواثٌ النمو المهنيةء والشركاء المساهمون. وك غضون 
سنة واحدة بدأ عملُها وحياثها اشير 

واليوم؛ وبعد عقد من الزمن؛ أصبحت جين فعليًا المالكة الأساسية 
للشركة كما هومذ كور 2 بطاقتها. قَمَتََها ذلك الحرية فك أن تعمل ثلاثين 
ساعة فقط 2 الأسبوع؛ وأن تقضي بقيةٌ الوقت مع عائلتها. وأصبح عملّها 
ل الواقع شأنّا عائليّاء ذلك أن ابنّها أصبح الآن نائبٌ المدير التنفيذيء 
وابنتها أصبحت من كبار مندوبي المبيعات. وهذا خلافٌ الل القائل بعدم 
إمكان التوفيق بين العمل والمتعة. 
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أنت مالك عملك سواءٌ كر هذا بطاقتك أم لا. وأنت 


المسؤول عن نجاحك. ولا أحد سواك يتَّحْدٌ القرارات 
الضرورية للنهوض بعملك واستمراره. انظر إلى نفسك على 
أنك المدير التنفيذي لشركتك» وسوف تبدأ برؤية النجاح. 


أفضل رجال المبيعات هم الذين يرون النجاح نتيجة 
للتطوير المستمر 


ويستمرون 2 تطوير الأدوات اللازمة 2 أعمالهم» 


ويستمرون أيضًا 4 رفع مستوى مجال عملهم المختار. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 








أكثر رجال المبيعات تجاحًا هم الذين يُكَوَنون رأس مال 
الشركة. 
يبدأ هذا حين تتوقف عن الاعتقاد بأنك مجردٌ موظف 
4 العمل» وتبدأ بالاعتقاد بأنك مالك العمل مع التزامك 


بخدمة الآخرين. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 


اتنَخد الخطوة الأولى للاستثمار, 


(ولومن مالك الخاص) 


2 اتخاذ مدرب محترف. أو معلّم خاص ليساعدك على 


جسر الهوة بين أحلامك وواقعك. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 
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حرروقتك 


بدأ تم يُحسب الوقتٌ الذي يمُضيه ‏ مهمات متنوعة ب عمله؛ ظا منه 
أن هذا سيساعده ‏ كَسْب ثلاثين دقيقة روما ل الیم ومن كم يرف 
عن هدر هذا الوقت الضائع: ويعود إلى البيت ‏ وقت أبكر. فيتحقق له 
بذك فر جركي: ولكن لم يكن لدي أانى ضور یا كان رفک فيه. 

فعندما حسب تم الوقتَ الذي يمُضيه عند آلة الفاكس خلال ثلاثة 
أسابيع» ثم على مدى سنة. كانت الأرقام مذهلةٌ لدرجة أنه اعتقد أنه أخطأ 
:4 الحساب. فتحقَقَّ من حساباته ثانية. فحصل على الأرقام نفسهاء وعلى 
النتيجة نفسها. شيءٌ لا يصدق. 

اكتشف تم أنه يهدر ‏ وضعه الراهن ما يقارب من 336 ساعة سنويًا 
عند آلة الفاكس. أي ما يعادل 42 يوم عمل بمعدل ثماني ساعات يوميًا. ولا 
شك كذ أن آلة الفاكس ليست بهذه الأهمية. 

لقد أجرى هذه الحسابات كي تكون حافزًا له 2 عمله؛ ولكنها كانت 
مفاجِنّةٌ له. وعليه الآن أن يتعاملَ مع هذا الواقع الذي يُمّضي فيه ما يقارب 
من حمس وقت عمله إرسال الفاكسات: ومراقبة ما أَرَسلَ منهاء وانتظار 
التأكيد . وإعادة إرسال ما لم يُرْسَلَ منها. فهو بهذا الواقع من أعظم الناس 
تَضْبِيعًا للوقت. ومع أن هذا لم يكن بحالٍ من الأحوال جزءًا من مخطلظة:, 
فإن عليه الآن أن يفعلَ شينًا حياله. 





ق 


فرتم بضعة أيام © إيجاد حل مناسب» ذهب بعدها إلى مديره, 
وعَرَض عليه صفقةً يُوَظَّفُ تم بموجبها مساعدةً له على نفقته الخاصة كي 
يستثمر وقته 2 العلاقات مع الزبائن. فإذا ايت هذه الخطوة أَكُلَها وزادتٌ 
عائداتّهٌ بحيث تستوعبٌ رواتب هذه الموظفة بعد مضي ستة أشهرء فإن 
الشركة تتحمّل رواتب هذه الموظفةء ويُجني تم الأرباحَ الإضافية. فوافق 
أندين على هذه الصفقة. 

بعد شهرين من عقد هذه الصفقةء أصبح وقتٌ تم الذي كُسبّه يجني 
عائدات إضافيةٌ كافيةٌ لدفع رواتب مساعدته. وبعد أربعة أشهر تحمَّلتٌ 
شركتة هذه النفقات. 

بعد ذلك تخسن وضع تم لدرجة أنه وظَّفَ مساعدة ثانية؛ ثم ثالثة. 
واليوم؛ يوجد لدى تم عددٌ من الموظفين المساعدين ينجزون له أعماله. 
ومع أنه يعمل ثمانين يومًا فقط 2 السنةء فإن أرباحه تقد بثمانين إلى مئة 


مليون دولار سنويا. وهكذا فإن تحرير الوقت يمكن أن يجني أرباحًا جمة. 
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كلنا تُضَيّع وقنًا ب2 العمل؛ لكن المشكلةً تكمن 4 حجم الوقت 
الضائع. فإذا كنت تعمل 2 مجال المبيعات: فالاحتمال كبير 
2 أن تهدر ثلاثة أرباع ساعات عملك. لذلك احسب الأوقات 
التي تصرفها ب قضاء أعمالك اليومية مدة أسبوع لتتحقّق 
من ذلك. فإذا كنت مَل تم صي مهارتك اميق سان 
الفاكسات. ففوض مهماتك إلى موظف مساعد. وإذا لم 


تزودّكَ شركتثك بهذا الموظف» فاشتركٌ مع أحد زملائك 
ب توظيف مساعد لكما على نفقتكما الخاصة إلى أن 
تصبح أربا حك كافيةٌ لدفع تكاليف هذا الموظف فتخصصه 
لنفسك. وبهذا فقط تبدأ بتحرير وقتك. 


تستطيع أن تنفق وقنًا أكبر فيما يعود على تطوير عملك 


إذا تفلت مهنا يعيقف: 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 








حين تَعرف قيمة الساعة من وقتك» 


فإن عملك يمُلي عليك آل تنفق الوقت 2 مهمات تعطي أقلّ 
مما ترجوه» الآن أو ع المستقبل. 


j)‏ كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 


تأمّلُ كم ستصبح الأمور مختلفة 


إذا كنت قادرًا بالفعل على إنفاق جميع وقتك 2 عمل 
الأشياء القليلة التي تستمتع بهاء التي من شأنها أن تترك 
أكبر أثر 4 عملك. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 





من سرق مبیعانی ؟ 65 
ادّخْرٌ طاقاتك 


sr 2 5 ٤ ت‎ 5 ٤ « IA 

اذكر ان ابي هو اول من عرفني ‏ وانا صغير ‏ فكرة شق الطريق عنوةء 
وكان يعرف كيف يَتَجَنَّب ذلك. ولكنني 4 تلك السسّنٌ لم أكنْ استوعبٌ 
الأمور متلّه. فتحتم علي أن أتعلم الأمور. كمعظم رجال المبيعات» من 
طريقها الوعرة. 

- ِو 2 

كان عمري يقارب عشرٌ سنين» عندما كنت بَعَدَ ظهر أحد الأيام أمضي 
بعضن الوقت مع أبي 2 مكان عمله» أراقب أعمالّه الطبية. وأذكر كيف 
أسرثتى الكاميرا العملاقة القى تلتقظ س ورا بالأضهعة السيتية لوان 
أجسادالثاقن. 

و 8 - و 

وبالطبع كانت قراءة صور الاشعة السينية مهارة ضرورية لكل من يريد 
أن يكون متميرًا ب أعماله الطبية. وكانت فكرة امتلاك والدي هذه المهارة 
أمرًا مثيررا. ومع ذلك هناك مشكلة؛ وهي أن والدي مختص بالأشعة؛ وكان 
قاذرًا على قراءة صور الأشعة فقطء ولكنه لا يلتقطهاء 

سألتةهوةٌ بأرقاب؟» فا5 الا تفط الور القت عاصية :تساف فين 
بالتاكيد يود أق تحصمل هذه اكيز ة غير الاعتيادية. 


فأجايقى؛ ديا تى آنا اأشاصى أجرااعلى قراءة صور الأشعة السينية: 
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كانت نقطةً جديرة بالاهتمام؛ إذ لم يكن من المستحسن أبدًا ألا تتضح 
حكمته ب الحال. ظو أتني كنثٌ أكثر َنبا إذن لجَنَبّت نفسي الكثير من 
الإحباط والإخفاق 2 عملي 2 المبيعات. 

وسواءٌ أكان أبي يعلم ذلك أم لاء فإن جوابّه ب ذلك اليوم يدل على 
أنه بى سوليات تماما فق كان بعلم - بوم غه متها بالأشعة- أن 
بعض المهمات مُنّتجة؛ وبعضها الآخر ليست كذلك . حتى لوبَّدَتَ أنها جزءٌ 
من عملية التصوير بالأشعة. وباختصارء كان يعلم عمله تمامًا. على أن 
كثيرا من رجال المبيعات لاا يدركون مثل هذه الأمور إلا وقت متأخر؛ 
أي حتى يصبح أحدهم رجلّ مبيعات. وسكرتيرا ومراسلاء E ky‏ 
ومؤرشقًاء وعاملّ فاكس. وعاملَ صيانة للكمبيوتر؛ وموجهًا اجتماعيًا ٠ك‏ 
ذلك بے شخص واحد. وحتى لا يعود عملٌ المبيعات عملاً لشخص واحد 
بل عملاً لعشرة أشخاص ‏ ويتحمله رجلٌ واحد مرهّق. فهل شعرتٌ يومًا ما 
بأنكَ قد عُمِرَتَ بمسؤولياتك؟ ربما حان الوقت لتدّخرٌ طاقاتك : وتستعملها 
لأكثر الأمور أهميةٌ فقظ. 
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خلااصةهة الدرس 
أنت رجل مبيعات» أي إنك تأخذ أجرًا لعقد صفقات البيع. 
و 
وهذه الصفقات يندرج تحتها مهمتان: 
1) بناء الثقة مع الزبائن الجَدّد المحتملين, 


2) تعزيز الثقة مع الزبائن الحاليين. فكلما ازداد الوقتٌ 
الذي تنفقه ك هاتين المهمتينء ازداد نجاحك. 


استنفاد جميع طاقاتك 2 العمل مغالاةٌ 4 تقدير قيمته 


و 5 
وبخس # قيمة تفويضه إلى الاخرين. 


أي أن تتولى بنفسك عَمَلَ کل شيء يتعلّق بالبيع 


وأ تفوّض شيثًا إلى الآخرين. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 








يجب أن تبدأً بِبّدْل الوقت 
2 الأعمال التي تجيدهاء 


وأن تفوض ما تبقى منها إلى الآخرين: أو أن تتخلّص منها. 


ù)‏ كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 


إذا لم تستطع أن تجد الوقتَ لأداء الأعمال بوجهها 
الصحيح» فمتى ستجد الوقت لتحسينها؟ 


وإذا لم يتوفر لديك الوقتُ للاتصال بزبائنك ثانية 


فكيف ستجد وقنًا لتكلّمهم حين يتصلون بك؟ 


وإذا لم يتوفر لديك الوقتٌ لعقد صفقات من نوعية جيدة 


فهل سيكون لعدد الصفقات شأن مهم؟ 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ تلمؤلف) 
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اعرف منتجّك وزبائنك جيدًا 


ملد بض ببثوات, كنت آساقر جو آذف الأميال سنا وأيخت 
عن شركة تتكفل بحاجات سفري المتواصل. وكان صديقي مايك يعرف 
صاحبٌ وكالة سفريات ناجحة. فكلّمته ب ذلك: فرب موعدً| بيني وبين 
صاحب #الوكالة: 


والزبون يتطلّع دومًا إلى اكتشاف طرائقَ جديدة لزيادة الانتفاع بماله 
الذي يَدَفْعُه مقابل البضائع والخدمات. و نطاق هذه الحالة الشاضة: 
لم أكنّ أبحثٌ عن طرائقَ لزيادة أموال السفر فحسب؛ بل كنت أبحث عن 
طرائقٌ مبتكرة لتقليص أوقات السفر. وحين جلستٌ مع صاحب وكالة السفرء 
كنت أطمح ب4 أن يشاركني 2 أهم احتياجاتي؛ وأن يعرف بأن قضاءً الوقت 
ك مزلي أهم عندي من قضائه ‏ طريق السفر. وأني على استعداد لدفع 
مال أكثر للرحلات الجوية المباشرة التي توصاتي إلى منزلي 2 أسرع وقت 
ممكن. لقد كنت توافًا إلى العثور على وكالة تتفهم احتياجاتي. 

ولكن_ويا للأسف-صَيعَ مْحدّثي فرصة تعاملي معه بعد دقيقة ونصف 
الدقيقة من بدء اللقاء. 

ذلك أن صاحب الوكالة بدأ لقاءه بهذه الكلمات: «سيد قوف أ أن 


أحدئك قليلاً عن شركتناء. ثم غَرَبٌ وشْرّق 4 حديثه الذي استغرق قرابة 


عشرين دقيقة وهويحدتني فيه عن كيفية انطلاق وكالته؛ وعن عدد 





ا0ے 
الأعمال التي أنجزتهاء وعن سبب شعوره بأني سأتعامل مع هذه الوكالة. 
ثم أتبّعٌ ذلك بسيلٍ من المميزات والفوائد التي يمكنني أن أجنيّها من مثل 
الحصول على قرص متراص 00080 كل ثلاثة أشهر يتضمّن قوائم 
بأسماء الفنادق والمطاعم. وأخبرني أيضًا عن وجود خط هاتفي مجاني 2 
حال طرأت لي حاجةٌ ماء وخط آخر ساخن بك حال الطوارئ. وحدثني عن 
التقارير الدورية التي تساعدني على إدارة تكاليف سفري. وتابع مسترسلاً 
4 سرد تعاليمه التي اعتمَّدَ أنني أرغب بمعرفتها. وي النهايةء أخبرني أنه 


يمكن أن يزودني بكمية غير محدودة من بطاقات الحقائب. 


وبعدها جاءت العبارة التقليدية: «سيد تود ؛ نحن راغبون 2 أن 
تتعامل معنا». 


أليس هذا هو الشيء الذي تَعَلّمَنا فعله؟ لَب التعامل؟ 
فأجبت: «لستٌ متحمسًا للتعامل معكم». 

اا اعرف کف 

- «منذ متى عرفت5» 

- «بعد نحو خمس دقاكق من بداية حوارنا». 

- «هذه هي المشكلة؛ فنحن لم تُْجَرٍ حوارًا». 

فنظر إلي بارتباك. 


ثم سألته مجموعةًٌ من الأسئلة لأوضّح له بها مقصودي: «ما الخطوط 
الجوية المفضّلة لديٌ؟ ما فندقي المفضل؟ ما نوع الأسرّة التي أفضلها؟ هل 


مه سرة مبيعاني ؟ 7 


حب الإقامة 2 الطوابق العليا أم السفلى؟ قرب المصعد أم عند الزاوية؟ 
هل حب التدخين, آم لا مَنْ يدقع تكاليف سغري. أنا أم زباقني؟ بذ آي 
وقت من اليوم أفضل أن أسافر فيه؟ ما عدد بطاقات الحقائب التي أملكها 
الآ 

ومع أني أسَلُمُ بأني أرط بذ أستلتي. لكنها حقّقت الفاية منهاء 
دول مومقصودي, إذ إنة لم يكن يعرش -شيئكًا عن امقماماتي القشخصية: 
زخاجات سقرى: والأبوو الغ قوفي فا تخ العلؤقةمع زكالةاالقن. 
وبعد مضي ما يقارب نصف ساعة من بداية حديثه؛ لم يحصل أي شيء 
مما يحتاج إلى معرفته لإتمام صفقته. فأنا لست بحاجة إلى التقارير 
المالية أوقواكم أسماء الفنادق والمطاعم» ولستٌ بحاجة إلى استعمال 
الخط الساخن. ثم إني بحكم كوني كثير الأسفار على خطوط جوية 
متنوعة. أملك كثيرا من بطاقات الحقائب. 

وهكذا فقد افتت قا می بالفدلاك ال لی ین آنه گان شی 
أن يستمع مني. وهذا هو الأغلب الفارق الأساس بين إلقاء الكلام على 


عواهنه وبين عقّد ۱ لصفقات بثقة. 





خلاصة الدرس 


الجدال هو الكلام الكثير والاستماع القليل (هذا إن حصل 
استماعٌ أصلاً ). إنه يفترض أن نجاح مبيعاتك مرهون 
بقدرتك على عرض موضوعك بطريقة مقنعة. إنه إتقان 
احتكار الحديث وتوف انحياز الزبائن المحتملين إلى صفك. 
لكنه لا يحقق 2 الواقع إلا شيئًا واحدًا فقط» وهو أن يَحَكُمَ 
على صفقاتك باليّوار. والسبب بسيطء فأنتٌ لا تستطيع 
كَسَبَ ثقة الزبون إذا كنت المتحدّتٌ الوحيد. إذ إن توطيدَ 


8 5 
مستوى مبدئي من الثقة لا يكون باحتكار حديث مبهرج. 
إن هتطلب هواوا:ومحادكة ذمليةوليست هناك ظريقة 


الشوئالقى هرف أن سك أو خد متك یی اجات 
زبونك المحتمل. 





من سرة مبيعاني ؟ 0 


لا تستطيع كسب ثقة الزبون 


إذا كنت المتحدتٌ الوحيد. 


(من كتاب KILLING THE ŞALÊ‏ للمؤلف) 


إذا وَفَيْتّ الاستماع حمّه 


(وأَظهَرٌتَ لزبائتنك أن هذا هومقصودك) 


تَجِنَيّتَ احتكار المحادثة بحديث فارغ عن المبيعات. 


(من كتاب KILLING THE ŞALÊ‏ للمؤلف) 
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نهاية زيارة محرجة 


2 الساعة التاسعة من صباح ذلك اليوم» كان السيد برِنّت توَاقًا 
إلى الذهاب 2 أول يوم عمل له 2 المبيعات. أخذ دليلَ توماس للطرقات 
0ن 111011185. وحدّد أفضلَ المسارات لزيارة أكبر عدد ممكن من 
المواقع التي ينوي اة إليهاء راتان وده قاقمة باأسماء الضارق 
ومديريها. وكان على ثقة بأن جهوده ستحصل له بعص المبيعات. 

وعند الساعة العاشرة» خرج من سيارته» ومشى نحو الأبواب الأمامية 
لأحد المصارف. وهويعلم أن هذا المصرف لا يعطي قروضًا للأفراد 
الذين لا يملكون رصيدًا كبيرًا. ومع ذلك فهو مكانٌ جيد لخطوة أولى كأي 
مکان آخر. 

اندفع داخل الأبواب راسمًا ابتسامةًٌ على وجهه؛ وعرّف بنفسه إلى 
موظفة الاستقبال. فنظرت إليه نظرة خاليةٌ من أي تعبير, ولم نبس ببنّت 


شَمَة. وبعد عشر ثوان ممحَرِجَة. استجمعت نَفْسَّها وطلبثٌ من برنت أن 
یکرر اسم المدير. فكرّر برنت الاسم» فأجابت بأنه غير موجود. 
سألها: «هل أستطيع أن أترك له بطاقتي وبعض المعلومات؟» 
كتلعكمت موظفة الآستقبال بعلماتها وقالت: مقن مى وأثت تعمل مغهةة 
فأجاب: «لقد تركتٌ له رسالةٌ صوتية الأسبوعٌ الماضي. والآن جتتٌ 


لمناقشة بعض الأعمال المتوكمة: 





وى 

قطلبت من برقت هزه اك انط ار ر ادف ويعد:دفيتقين عادت 
مع أحد الزملاء. كان وجه هذا الرجل شاحيًا: وسألّ بعض الأسئلة 
مستوضحًاء فأعاد برنت اجابته. 


ألكقن انر واه دة ةوقال اكه وکن غك أن شرك 


بأنه مات يوم السبت بِنَوبّة قلبية». 
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خالاصة الدرس 


كانت هذه التجرية مقدمةٌ قاسيةٌ ومؤلةٌ لبرنت 2 عالم 
المبيعات. ومع ذلكء فهي تجربةٌ من التجارب التي كان 
يمكنه تجنبها. حين بدأتٌ بمهنة المبيعات: علّمني أحد 
الممارسين دروسًا ثلاثة تتعلق بالزبون المحتمل؛ وأنا أحاول 
أن أطيقيا داكما: 

]) لا تشم بزيارة أي زبون محتمل لا يعلم أنك ستزوره. 

م هو ع هك 82 
2)لا تقم بزيارة أي زبون محتمل غير متحمس لاستقبالك. 


3لا تغادر زيونًا محتملاً دون أن يكون عطاؤك 2 هذه 
الزيارة أكفر مما تتلقاه. 


إذا أردتَ أن تكسب ثقة الزبائن» 


ضَعْ ب جدول ما تنوي قولّه فقط. 


ب 3 
زر زبونك المحتمل ع وقت يتوقع فيه زيارتك. 


(من كتاب KILLING THE ŞALE‏ للمؤلف) 








إذا لم تكن لديك خطةٌ بيع حقيقية وفاعلة 


j)‏ كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 


إذا أنهيتَ العمل التمهيدي للتحقق من حاجات زيائنف. 
وكنت على ثقة بأن منتجّك أو خدمتّك ستلبي هذه 
الحاجات» فإن عَرَضَك للعمل يجب أن يكون وكأنك تقدّم 


هديةٌ مناسبةٌ جذا إلى أحذ أصدقائك. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 
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دع الحوار يفتح الأيواب 


وصلتٌ مع السيد ديف إلى المكاتب المشتركة للزبائنء فصعدنا إلى غرفة 
الاجتماعات 2 الطابق العلوي. وبعد مدة وجيزة. ملا مندوبو الزبائن 
تركزت جميعٌ الأنظار علينا؛ وكانت ابتساماتهم مرتَبَةٌ كهندامهم. ومن 
دون كلام عَرَهَنا (ديف وأنا) أن منهجنا المعتاد ب جلب الزبائن أصبح 
أكثر أهمية؛ فهؤلاء مهاجمون صريحون؛ وعلينا أن نتمسك بسلاحنا. 


المكانَ بجفاء وصمية» فشعرنا وكأننا مجرمان تحت أضواء مصباح قرف 


ونّا كانوا يَرَوْن أن هذا ليس سوى مقابلة لناء فقد تبادلنا بعض عبارات 
المجاملة قبل أن يقول مدير الإنتاج: بانع ر عن مجموعة دنكان.. 

كانت تلك هي اللحظة الفاصلة:؛ والفرصة المناسبة لعرض لا يخلومن 
يمن الباعاة هتيد وتسس انت آلتا لم قشر ]ليها بهن انسورة. 

جب4 دوشگ فی سؤاتك» تل مجموهة دقان اتات رة 
لشركات كثيرة» وغايتنا الرئيسة هي مساعدة زبائننا و على 
أن اشا نجاحًا أكبر بواسطة برامجنا ودوراتنا التدريبية». ثم توقفت 
لحظةء وتابعثُ قائلاً: «لكننا لا نستطيع البدء بشرح أسلوب عملناء حتى 
نعلم ما الذي يهمكم من هذا البرنامج التدريبي». 

كان هذا مفتاحًا لحوار دام خمسًا وأربعين دقيقة: تناولنا فيها ما يتعلق 
بحاجاهم وإهساماهم رة اة هذا الوقة:اآخيرناهم يف متا أن 





80ے 


نساعدهم. فكان رَدهم إعجابًا بما سمعواء وأنهم سيكونون على اتصال 
معنا 2 غضون أسبوعين. 

واف أقناء مغادوتناء كنينا (ذيف وأنا )سف يظاقات کر ووضعناها 
صندوق بريد الشركة 2 الطابق الأول. وكنا بعدها ننتظر بقلق أن 
يتصلوا بنا. 

بعد أسبوعين تمامًا من تاريخ لقائناء اتصل متحدة باسم المندوبين. 
وأخبرنا أن شركتنا حازت على العقد ذي البنود الستة. وما كنا نسأل 
الزبائن دومًا عن سبب اختيارهم لناء فإن ديف طرح السؤال نفسه على 
هذا المتحدث. 

فكان جوابه: «لقد تبين لنا أنكم الشركة الوحيدة التي عَرَعْتَ ما نبحث 
عنه. أما الآخرون فكانوا يخبروننا بما يظنون أنهم يستطيعون فعله لناء 
ولكن ثم يكن ما ظتوة مقاسبا لاء وما أنتم فق أدركتم مقصدتاء 
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خالاصة الدرس 


مضع افقراضتات أَيِدٌ اروعهها كاقت خب ر كك السايقة بزبونف 


عالية؛ فإن مواقع البيع ليست مكانًا لاحتكار الحديث فيه. 


اطرح أسئلتّك. وتحقّق من إجابات الآخرين. ودع الحوار 


يفتح لك الأبواب. 


حتى تصل الثقة إلى زيائتك المحتملين: 
لا تذهبٌ أبدًا إلى موقع البيع مفترضًا أنك تعرف ما يريدون. 
ع دورو ور ع 
بل دعهم يخبروك بانفسهم عما يناسبهم. 


اجعل الاستماعً 2 قمة أولوياتك عندما تتعامل مع الزبائن. 


(من كتاب KILLING THE ŞALE‏ للمؤلف) 








حتى تبدأ فعليًا بالحوار 


الذي تبدأً فيه بالارتباط بزبائنك على أساس من الثقةء 


يجب أن تكون مستعدًا لوضع جدول أعمالك جانيًا. 


(من كتاب KILLING THE ŞALÊ‏ للمؤلف) 


حين تدخل ے2 حوار للبیع؛ 
ابدأه بمجموعة من الأسئلة المنضبطة التي سبق أن 
خط نيل 
اطرح أسئلةٌ تساعدك على تحديد منتجك أو خدمتك المناسبة. 
خاد ما ببح نة زياكتك. اللحتملون واا بون عه 
وكيف يتوقعون أن ينتفعوا منه 2 أعمالهم؟ ومتى يتوقعون 
الحصول عليه؟ 


)من كتاب KILLING THE ŞALÊ‏ للمؤلف) 





مت سرة مبيعاني ؟ 83 


مسؤولية أقل تعني إنتاجية أكبر 


حضرهاري أحدّ اجتماعاتناء وكان ذلك قبل أن تصبح الهواتفٌ الحَلّوية 
مألوفة. واتخذ له مقعدًا استراتيجيًا قرب الباب الخلفي لقاعة الاجتماعات» 
ليكون أولَ شخص يصل إلى الهاتف العمومي أثناء الاستراحات. كانت 
خطنّه حسنة التدبير. وأمضى معظم وقت الاستراحات_إن لم يكن كله - 
بط التحدث بالهاتف مع زبائنه المرتقبين والحاليين. فلم يكن يُضَّيّع ثانيةٌ 
واحدةٌ من وقته؛ فالوقت من ذهب. 

بعدها جاءت «ومضةٌ خاطفة» حرَّرتٌ هاري مما هوفيه؛ فقد أدرك من 
النقاش - الذي كان يدور حول حقائق مرض الإدمان على العمل أن هذا 
الوسواسٌ القهري الواضح ب سلوكه قد وضعه على طريق يودي بعمله. ليس 
هة|افعطبيل كان أيكبا يسرف ع تبديد طاقاته. 

وعندما عاد إلى العمل؛ قرّر مباشرةٌ تفويض بعض المهام إلى فريق 
العمل الذي كان موجودًا عنده. كان الفريق مؤلقًا من أربعة أشخاص 
يلقبون أنفسهم ب«فريق غوردون» وسرعان ما اندفعوا للمساعدة. 

طلب منهم هاري أن يلازموه طوال اليوم مدة أسبوع؛ للوقوف على 
دَخيلة العمل. ولم يمُض وقتٌ طويل حتى أصبحوا أربعتّهم يتقنون التعامل 
مع أي مهمة تمكن أن رتظ را 
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واليوم يؤدي فريق غوردون دورًا أساسيًا .2 قيادة سفينة العمل؛ فهم 
يُطلعون هاري على المعلومات الضرورية أسبوعيًا 2 اجتماع صباح يوم 
الإثنين؛ أما هوفيركّز على تعميق الروابط مع الزبائن. هذه المسؤولية 
البسيطة منحنّهُ عملا خاليًا نسبيًا من التوتر طوال أيام الأسبوع الذي لا 
تزيد ساعاتٌ عمله فيه على أربعين ساعة. ومَكنتّه من أن يُحَصّل قرابة 
مئة مليون دولار ب السنة من المبيعات» وهذا يعادل زيادة بمعدل أربع مئة 
بالمئة من مجموع ما كان يجنيه قبل أن يُحرَّر نفسه. وهذه هي مقولة: زد 


2 قدراتك دون أن تدفع ضريبةٌ ذلك من حياتك. 
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خالاصة الدرس 


الخطأ الذي ارتكبه هاري خطأ شائع؛ فقد كان يعتقد أنه 
أفضلٌ شخص يؤدي كل جزء من أجزاء عمله. ولكن هذا لا 
يتحقق إلا إذا كان العمل يجري من تلقاء نفسه. ففي معظم 
الصناعات تكون لديك مسؤولية رئيسة واحدة. ومسؤوليات 
كأقوية عديدة. والتفتكلة تكمخ ے ئة كلما زادت مسؤولياتك: 


أصبعت إنقاجيتك أفلٌ. لذا يجب أن تكون غايتك الوجة 


الإيجابي: تحمل مسؤولية أقلٌ؛ تج إنتاجيةٌ أكثر. 


البيع هو ما تفعله 2 ا لحياة؛ 
وليس العكس. 
فالحياة لا تحدث بعد إنجاز العمل. 
ويفترض أن تكون الحياة مدعومةً ومكملة بالبيع. 
لذا يجب أن تكيّف أعمالك 4 البيع لتتناسب مع أثمن ما 
ةباتك 


(من كتاب KILLING THE ŞALE‏ للمؤلف) 








تفويض الأعمال إلى الأشخاص المناسبين: 
ي ِ ابيع 
يسهل كل الامورء 


اوور الل قحسي يل عور اللحياة يض 


)من كتاب KILLING THE ŞALÊ‏ للمؤلف) 


إن ما تبذله من جهد ے2 تدريب شخص تدريبًا شاملا 


جديرٌ بأن يمنحك منافع جمَّةٌ على المدى البعيد. 


(من كتاب :541 THE‏ 11111[0آ للمؤلف) 
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التخطيط للنجاح 


فيلم جيري ماغواير 1128/0116 ل0۲۲[ الشهير؛ يودي توم كروز 
7011156 دور وكيل رياضي ب الخامسة والثلاثين من عمره لم 
يستطع الصمود. فمع اثنين وسبعين رياضيًاء ونحو264 اتصالاً يوميًاء لم 
يكن يملك الوقت للاستماع إلى زبائنه؛ وأصبح يهتم بشيء واحد فقط هو 
خلاصة الحديث. 2 بداية الفيلمء يشرح الراوي ا eT‏ 
النهاية إلى نقطة الانهيار. 

لشف بدأ الاحظ أن كيرا من الأشياءالصهيرة دت خط اء 
عملية البحث عن الربح الكبير». وكانت دوافعه تثير شكوكه الداخلية: هل 
أصبح مجرد سمك قرش مفترس يرتدي بدلة؟ 

بعدها وك اجتماع للاتحاد الرياضي 2 ولاية ميامي مر بتجربة 
الانهيار. وأدرك أنه يكره موقعه ب العالم. لقد أصبح الشيءَ الذي لم يكن 
يريده قط» فمنن الآن لم يعد ابنّ أبيه. ثم حصل رد فعل لذلك ب4 لحظة 
صفاء ذهني أثناء وجوده بخ غرفة الفندق؛ فانطلق يكتب بيانًا کا 
عنوانه: «الأشياء التي نفكر بها ولا نقولها هي مستقبل عملنا». 

شرح ماغواير 2 هذا البيان أساسيات عمله «السعادة البسيطة». 
وتَذَّكّر كلمات معلّمه: العلاقات الشخصية هي مفتاح العمل. واستمر بذ 
الكتابة حتى أصبح كل شيء واضحًا. وك النهاية وصل إلى الخاتمة: عددٌ 
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محدودٌ من الزبائن. ومالٌ قليلء واهتمامٌ كبير. ثم أسرع إلى آلة التصوير 
بل منتصف الليل؛ وطبع 0[ | نسخةً ليوزعها على جميع من ب مكتبه. 

إذا شاهدتٌ الفيلم »سوق ماو ارا دن نعوله يم هده 
وجيزة من توزيع بيانه. . ويقسم بطريقة غير بارعة ‏ ولكنها مؤثرة ‏ أمام 
مديره وزملائه بأنه سوف ينجح رغمًا عنهم. 

وي أحد المشاهد الختامية يكون الخلاص. نرى ماغواير والدمئ 
تغمر عينيه. وهويعانق زبونه الوحيد (الذي يمثله كوبا غودينغ الابن 
]ل ,00001518 0003) . الذي ربح حياته. أما مديرٌه السابق (بوب 
شوجار 510835 800). فكان ينظر إليه ومعه أحد زبائنه. التفت الزبون 
إلى شوجار وسأله: «لم لا نكوّن علاقةٌ كهزهة». 
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خالاصة الدرس 


إن إقامة أي علاقة تتطلب زمنًاء ولكنّْ إن لم يكن هذا هو 
مقصبو كفس كل فيو شكوح ضكرا دومًا إلى الاعتماد 
على عمل جديد كي تستمر ب2 العمل. كيف تريد أن تستثمر 
يوم عملك: مع زبائن تعرفهم سابقًا؟ أم مع زبائنَ جد 
تساو أن تسب تعتهبة 1 


ليس مهما عدد الزبائن الذين تقابلهم. 


المهم هو كيف ترى الزبونٌ المناسب. 


ولكي تزيد من قدرتك على جذب الزبائن» عليك أن 
تلغي العبارة التقليدية التي تفضل المفهومَ الكمّيء وتضع 
مكانها العبارة 


التي تفضل المفهومَ النوعي. 


( من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 








حَدْدُ من زيائنك نسبة 9020 ترى فيهم مجلبةٌ 
لمحظم أرباحك»: 


وابِدّلٌ أغلب أوقاتك 2 بناء علافة ثقة معهم. 


(من كتاب KILLING THE ŞALÊ‏ للمؤلف) 


إن بناءً علا قات تدوم مدى الحياة مع كل زبون؛ 


غايةٌ نبيلةٌ يجب أن تسعى إليها. وطريقّها الوحيد هو 
إيصال الثقة إلى كل واحد منهم على أساس منظّم. 


(من كتاب 541.15 KILLING THE‏ للمؤلف) 
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اعرف قيمةً وقتك 


كي تكون رجلّ أعمالٍ ناجحًاء عليك أن تتخيّل الغايات المتعلقةٌ بمستقبلٍ 
عملك. وإحدى هذه الغايات حجم المبيعات التي تتوفّمُها. ولبلوغ هذه 
الغاية. عليك أن تدرك قيمة وقتك ساعةً بساعة. 

فالمحامون, والليكانيكي ون. والملختصون بالحاسوب وسواهم من 
المحترفين ‏ شتى الميادين يعرفون قيمة ما تساويه الساعةٌ الواحدة من 
العمل. وأنتَ أيضًا ستعرف ذلك إذا استأجرتٌ أحدّهم. لماذا؟ لأن قيمةٌ كل 
خدمة تقاس بعدد الساعات التي تستغرقها هذه الخدمة. 

فمثلاً, إذا استأجرت ميكانيكيًا لِيْرَكْبَ مكابح جديدةٌ لسيارتك» فلن 
تدفعٌ ثمن المكابح فحسب» بل ستدفع أجِرَ عدد الساعات التي أمضاها 
تجهيز سيارتك. وكما نعلم جميعًاء كلما زاد وقتٌ العمل زادثٌ تكلفة 
الخدمة. والواقع؛ أن تكلفةًٌ الخدمة هي ب2 معظم الحالات أكبر من ثمن 
القطع. وذلك لأن وقتَ الميكانيكي أهم من القطع التي يبيعها. فهو يدرك 
أنه دون وقته؛ لن تكون هذه القطعٌ ذاتَ أهمية لك. 

وهنا يكمن جمال هذه المبادلة ( أي إذا كنت أنتٌ الميكانيكي) . فإذا 
أراد الميكانيكي ‏ ولنفترض أنه أفضلٌ الميكانيكيين 2 البلدة ‏ أن يتقاضى 
مئه دولار مقا بل كل ساعة من عملهء فهذا من حقنّه. وبدونه لا تملك سوى 


مجموعة من قطع المكابح: وسيارة لا يمكن إيقافها ‏ فهما شيئان لا يصلحان 





متك 


لشيء إذا لم تعرف كيف تجمعهما. ومن حقك طبعًا أن تأخذ سيارتك إلى 
مكان آخر. ولكن إذا أردت أن تحصل على عمل متقن؛ فسيكلّفك ذلك 
مئة دولار 4 الساعة. وهذا هو الأجر الذي حدّده الميكانيكي لوقته. فهل 
يعمل سيارتك بأجر أقل؟ الجواب: لاء لأنه يوجد دائمًا أناسٌ آخرون 
بحاجة إلى إصلاح سياراتهم: وهم يوافقون على دقع هذا الأجر الذي 
وضعه الميكانيكي لوقته ‏ وخاصةٌ ذا كانوا قد جرَّبوا خدمته من قبل. 
وخلاصة القول هي أن الميكانيكي الذي يتقاضى مثَةٌ دولار 4 الساعة 
لن يعمل عملا غير متقن. لأن وقنّه أكبر قيمةٌ من ذلك العمل. يضاف 
إلى ذلك أن هذا الميكانيكي لن يُضَيّْع وقته. لأن هذا الوقتٌ له قيمةٌ نقدية 
حقيقية: الها علا جیا أن نَحَفِلَ بحكمة هذا الميكانيكي؛ لأنه كلما زادت 


قيمةالوقه :قلت زعا الى تضييعه. 
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خلاصة الدرس 


كر عملك: هل سيقول زبائتّك إن الوقتَ الذي تعطيهم 
إياه أَثَمَنّ من المنتّج الذي تقدّمه إليهم؟ وهل تنفق ساعات 
عملك ب نشاطات تزيد من قيمة وقتك؟ أم هل تتضاءل 
قيمةٌ وقتك كلما زادت مشاغلّك؟ حدّد القيمة الحقيقية 
للساعة الواحدة من وقتك» فإن هذا سيغير أسلوبٌ أدائك 
للعمل؛ ومن تتعاملٌ معه. 


حين تؤطر أيام عملك بقيمة ساعيّة محدّدة سلمًا 


تح تستقرق خط هلف رافك مها 


فستبد أ بالاستفادة القصوى من الساعات الأربع والعشرين 
التي تحصّل عليها کل يوم. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 








العمل من أجل كَسْبٍ أجر ساعي كل يوم 
يعني تحليل كل مهمة يمكن أن يطلبها منك الزبون الحالي 


أو المرتقب خلال عملك اليومي. 


j)‏ كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 


حين تدرك قيمة كلّ ساعة من وقتكف 


فإنك ستحرص على ألا تُضَيّم الوقتَ ب مهمة مردودها أقل 
من استحقاقك. الآن أو المستقبل. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 
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القوة التى تساعدك على تجاوز الآزمات 


من المرجّح أن يكون الشخص الذي التقيتّه 4 أول مقابلة عمل لك قد 
سألك سؤالاً كهذا: «لماذا تريد هذا العملة» د إلى الوراء وتذكّر. ماذا 


الأرجح أنك لم تقل: «أريد أن أصبح ثريا وأشتري كثيرًا من الأشياء 
الثميقة. لا شك ف أنف كنت أكفْرٌ ذقاء مخ أتحيب بهذه آلإجابة:ستواء 
أكنتٌ تعني ما تقول أم لا. و2 الأغلب أن جوابك كان يدور حول معنى: 
«أحب مساعدة الناس». 


لماذا نقول ذلك5 هل لأننا نشعر بأن علينا أن نقولّه» أم لأننا تُعلم ب 
قرارة أنفسنا أن مساعدة الآخرين هو اتَصّلبٌ الأسمى 2 عالم المبيعات؟ 

وهذا يوصلنا إلى نقطة مهمة تماق بالتحمس للبيع: فأنا أميل إلى 
الامفناد اق الرد سارف براه هم اة (لقاس :اليس ردا كاذنا عفنهنا 
أطلقناه 4 البداية. وأميل أيضًا إلى الاعتقاد بأن من السهل نسيان ذلك 
الرد حين تجري الأمور على أحسن ما يكون: أو على أسوأ ما يكون. ومع 
ذلك» فإن هذا يعد أحد الاهتمامات التي يجب ألا تفارق أذهاننا. 

فحينما يمضي وقت طويل بين صفقة وأخرى؛ يصبح من السهل 
أن تدم منفعتك على مصاحة الناس» ومن السهل أيضًا أن تستمر ف 
محاولتك لإقناع الناس بضرورة شراء حوائج ليست بحوزتهم ‏ أي تعطيهم 
ما قب همادا للجرح بدلا من علاجة. 





مك 


من ناحية أخرى حين تنهمر عليك الصفقات» فمن السهل أن تتخطَّى 
سرعة مبيعاتك المنتظمةٌ على حساب علاقاتك مع الزبون. وحين تنال ثقةٌ 
الزبون. يكون من السهل أن تَعد علاقتك معه من المسلّمات. 

و2 كلتا الحالتين من الضروري أن تتذكر ما هوحافزك 2 المقام 
الأول بحيث لا تقع 2 فخ الوهم أو الخدعة. وأنا أدعوهذا الحافز: «قوة 
الجَدّب»؛ وهو نقيض «قوة الإرادة» التي هي الطاقة المتولدة ذاتيّاء والتي 
نتج إنجازات قصيرة المدى. 

للاستفادة من قوة الجذب ب مهنتك يجب أن تُبَّقيّ دواذ فع البيع ب 
مقدمة اهتماماتك حيث تمُلي قراراتك وتصرفاتك. وبكلمة موجزة, 
عك لتقي ااذ قعل ماتفعلة: قاذ ترس خت هذه التكرة ف 
ذهنك» أصبحت قوةٌ تجذبك 2 جميع أوقاتك الجيدة والمعتدلة والسيئة. 


ومسؤوليتك الد اخلية التي تقوم على الدوافع العميقة للبيع. 





فكثير من رجال المبيعات المحترفين يتفوقون 2 هذا المجال؛ فهم يُمُضُون 
الجزءً الأكبر من وقتهم 2 الإجابة عن أ سئلة من قبيل: «كيف يمكنني أن 
أعقد صفقات أكثرة كيف يمكنني أن أحصّلَ مال أكثرة كيف يمكنني أن 
أحقق حصتي اليومية من البيع وكلها أسثلةٌ جيدة: وَلهها مكانتهاء غير أن 
الإجابةً عنها لا تكون عند بداية النجاح ب2 مهنة المبيعات. إذ ليس كافيًا 
أن تمرف كيف تكون رجلّ مبيعات جيدًا. بل يجب أن تعرف لماذا تبيعء 
لكي تكون ناجحًا على المدى الطويل؛ و جميع الظروف؛ المناسبة وغير 


اة وعة هذا يجب أل تتسى ذلك أيذا: 


هت سرة مبيعاتي ؟ 97 


خالاصة الدرس 


إذا دخلت عالم المبيعات من أجل المال فحسب» فإن 
الإخصبائيات:تشير إتى أنك -على الأرجح-الن تَحَقَقٌ 
مرادك على المدى البعيد. فإما أن تترك هذا العمل بعد 


ثلاث سنوات أو أقلء أو أن تَقّبل مهنةٌ متوسطة الجودة لا 


تخلو من التوتر والإحباط. وقليلٌ هم رجالٌ المبيعات الذين 
لديهم الجرأةٌ على زَّجّ أنفسهم لتجاوز الأوقات العصيبة من 
أجل المال. لذا عليك أن تحدّد الدوافع العميقة لاستمتاعك 
بالبيع: ثم اجعلها القوة التي تدفعك إلى النجاح. فهي 2 
الأكلب العو الوحين غاد رة على أن جيك فن الظطروف 


الصعبة التي ستواجهك. 








نجاح البيع يبدأ بتحديد الغرض الأهم 2 هذه المهنة. 
فتغرضك الأساس: 
هو باعتّك ‏ تفكيرك وتصرفاتك ب جميع شؤون عملك؛ 
وهو داضمك الأعمق لإنجاز الأعمال؛ 
وهو المرشّحٌ الدقيق لاتخاذ القرارات؛ 


وهو مسؤوليتك الذاتية. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 


عندما تعرف غرضك فيما يتعلق بنجاحك وبيعك» 
وتبدأ بتنسيق هذا الغرض مع نشاطاتك وغاياتك. 


فإنك بذلك تكون قد أنشأتَ قوة الجذب 


الت هى أكبرقوة محنزة يق آداء غملك. 


فقوة الجذب هي مسؤوليتك الداخليةء ومنبهك المستمر. 


وهي نابعةٌ من القلب» وقائمةٌ على الدوافع العميقة لبيعك. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ للمؤلف) 
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العلاقات المثمرة تنضج مع الوقت 


4 


سنمئل لهذا الدرس بالمواعيد؛ إذ لا بد أنك قد سمعتَ قصصًا عديدةٌ 
عن رجال بذلوا كثييرا من إبداعاتهم وطاقاتهم 4 سبيل أن يُفتنوا امرأةٌ 
جميلةٌ كي يحظّوًا بموعد مها فامقان هوه القضصيصن قائعة جداء اليس 
كذلك؟ وكذلك الحال .4 مواعيد المبيعات. ولكن إذا سألتَ شخصًا يلاحق 
امرأةٌ: أتعتقد أنك وصلتٌ إلى مبتغاك عندما ضربتٌ معها موعدًاة فمن 
المرجّح أنه سيسارع إلى تصحيح سؤالك» ويقول: إن محاولته للحصول 
على موافقتها على الموعد ليس سوى خطوة أولى- على الرغم من أهميتها 
- 2 طريق إقامة علاقة طويلة الأمد. ّْ 

عق هذ | اوعد الأول هفاف يعطوات أهناسة بحب انعا ذهاالشمية 
العلاقة. وهي الخطوات التي ستقرًر # النهاية زواجهما يومًا ما. ثم إنهما 
إِنّ تزوجاء فتلك هي البداية؛ فبعد الزواج عليهما أن يَفُصلا ب أمور من 
شأنها أن تضمن استمرار نجاح زواجهما. و النهاية: فإن الرجلَ الذي 
يفوز بقلب المرأة مدى الحياة ‏ وبالعكس هو الذي تعزز تصرفاته بثبات 
الثقة التي أَسْمَت بذ هذه المواعيد القليلة الأولى. ٌ 


ثم إن العلاقات المثمرة والثابتة لا تشمل الأزواجَ الملتزمين بالاستمرار 
فخا (للؤكاق هذا ص حيكًا كا كانت معدلاث اناق العاكية غارب 


0 بالمثة)؛ بل تشمل الأزواج الملتزمين بتقديم قيم مضافة تشتد الحاجة 





3ك 


إليها. والآن انظر إلى المسألة على النحو الآتي: لا تبقى الفتاة مع فتاها 
لأنها مجبرةٌ على الاستمرار معه» بل تبقى معه بسبب القيمة التي يُضيفها 
هوإلى حياتهاء والقيمة التي تضيفها هي إلى حياته. فهذه الديناميكية بخ 
هذه العلاقة ليست أل ظهورًا 4 علاقات العمل. 

فعملية المواعدة: والزواج؛ والاستمرار 2 الزواج هي قي مضافةٌ 
متبادلةٌ بين الزوجين تحتاج إلى زمن طويل. فإذا تذكَّرتَ هذا ب علاقات 
عملك» أصبحت أشدّ جَنَّا للفوائد من الزبون؛ وأقلّ احتمالاً لقبول أي 


شخص ي زمرة زبائنك. 


من سرة مبيعاني ؟ 


خالاصة الدرس 


ثمة كثير من الطرائق البارعة التي من شأنها أن تُطَلقَ بد ايه 
علاقة مبيعات (ومعظم هذه الطرائق يقترب من الخداع)ء 
ولكن حين تصل الأمور إلى إبقاء هذه العلاقات متينة: لا 
يوجد بديل عن إستراتيجية الثبات وإضافة القيم» التي 
تصل بالزبون إلى مرحلة المعرفة بأنه أكثر أهميةً لك من 
المال الذي سيدفعه. هذا النوع من الزبائن سيكون مسرورًا 
للبقاء إلى جانبك. 


الحضانة هي العملية التي 


تمر شا ماعتمافك بالويون ما اهيمر عملكما: 


لما بأنهذا سيضمن_مع مرور الأيام ‏ نضح 
ثمرة العلاقات. 
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رجال المبيعات المحترفون من ذوي الثقة العالية 
لديهم إستراتيجية تختلف عن خطط نظرائهم. 


رجل المبيعات الذي يركز على زيادة حصة الزبون يناضل 
ليصل إلى الرعاية الكاملة لكل زبون يحصل عليه. 


وهولا يهتم كثيرًا بزيادة حجم قاعدة معطياته من 
الزبائن: لأنه يدرك أنه عندما يكسب ثقة الزبون؛ ويسعى 
إلى تكرار العمل معهء فإنه يكون دومًا أكثر فاعليةٌ 
وإنتاجيةٌ من اكتساب زبائنَ جدد ب السوق. 


(من كتاب KILLING THE $ALE‏ للمؤلف) 


رجال المبيعات المحترفون من ذوي الثقة العالية 
لديهم غاية تختلف عن غايات نظرائهم 
هناك شيءٌ أكبر من البيع يحفزهم لتقديم أفضل ما 
لديهم: ولهذا فإن کل شخص يتعامل معهم يجد نفسه 
فهم يعملون ‏ مجال المبيعات 2 سبيل شي أكبر من 
العمولات التي يُحصَّلونها أو الأوسمة التي ينالونها؛ إنه كل 
ما يتعلق بالناس. 


(من كتاب HIGH TRUST SELLING‏ تلمؤلف) 
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منافسك الأكبر ليس يعيدًا عنك. 
إنه 2 المرآة. 


منافسك الأكبر هو أنت. فإن استطعت أن تكون أحسن 
مما أنت عليه على ما كان منك من أخطاء ارتكبتها 2 


. ته 2 و 
الماضي ‏ فلن يمض وقت طويل حتى يثني عليك زبائنك, 


ولحو غلى,طلب التعامل معف: 


(من كناب KILLING THE $ALE‏ للمؤلف) 








